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La Aventura de Cambiar de Auto

Adolfo Portiz

Introduccion

Uno de los gastos de mayor cuantia que hace un particular es el cambio de su
vehiculo personal o familiar; desafortunadamente en esta accion es donde
corre el mayor riesgo de hacer una inversidon desventajosa.

Tiempos hubo cuando uno se lanzaba a la aventura de comprar un auto sim-
plemente por el gusto de descubrir, de probar nuevos instrumentos, una me-
jor potencia, mayor suavidad de

marcha y por qué no, por el placer

de causar un poquito de envidia

entre los amigos.

Hoy sigue vigente la aspiracion de

mejorar — afortunadamente, pues

es la fuerza que nos mueve para

crecer — pero en lo que se refiere a

los automoaviles, la situacion se ha

puesto tan dificil que la probabili-

dad de que usted realmente mejore su situacién mediante la inversion de un
50% sobre el valor del auto que tiene actualmente, es muy remota.

éSe han escaseado los vehiculos? No, de ninguna manera, hay mas que nun-
ca; pero también, hoy mas que nunca, la compra y venta de automotores se
ha convertido en un negocio complicado y cuestionable.

Al parecer este es un fendmeno conocido. El gerente de ventas de una agen-
cia de autos, al preguntarle a qué se debe que el mercado de los automoto-
res se encuentre tan lleno de basura, me respondié que se trata de una si-
tuacion ciclica.

“Cuando se abate el mercado de los autos nuevos, porque se disparan los
precios y los financiamientos, los particulares se enfocan en direccion al par-



qgue vehicular usado y lo sobrevaluan. Ademas, quienes antes nos dejaban
sus autos simplemente por actualizar el modelo, hoy los retienen por mas
tiempo; por eso la aparente escasez de seminuevos”.

Como ya no se cambia de vehiculo por gusto, sino por necesidad, los que sa-
len al mercado seran aquellos que por lo general presentan un verdadero
inconveniente (gran desgaste, consumo exagerado de combustible, repara-
ciones costosas, siniestros mayores, etc.).

Aunque seguramente hay excepciones, en un mercado asi un particular debe
ser muy prudente, tanto al vender como al comprar, no sélo entre particula-
res, sino también en lotes y agencias.

Quienes disfrutan haciendo tratos arriesgados siempre estaran en condicio-
nes de hacer dinero a rio revuelto. Desafortunadamente no sera aplicando la
formula magica “ganar — ganar”, sino la otra tan conocida, que implica en-
contrar un incauto para que sea posible hacer negocio.

Bajo las condiciones en que se encuentra el
mercado actual, quien se muestre con fran-
gueza pecara de ingenuo.

Por ello, al vender su auto tendra que
aprender que debe ser honesto, pero mas
bien discreto.

Notard, por ejemplo, que en el anuncio del
recuadro quedan en evidencia varias cosas
gue hacen ruido. Si bien un comprador pru-
dente saldria huyendo de un vehiculo asi,
siempre habra alguien que se haga la ilusién
de que efectivamente vale la pena echarle
una mirada.

De esta manera, sin importar el estado en

que se encuentre, el vehiculo acabara vendiéndose a un sufrido particular
que vivira maldiciendo su decision, o a un comerciante sagaz, quien después
de pagar la mitad de lo que pedia el vendedor, hard las reparaciones indis-
pensables y le pondra a la venta como “Flamante Cheyenne 2001, automati-
ca, eléctrica, nunca golpeada, 72,000 km. azul plumbago, preciosa, cualquier
prueba. Tel... “.



En México aun se requiere mucho para que un auto vaya a dar al deshuesa-
dero. Todos los vehiculos, casi sin importar su estado de destruccion, son re-
parables, por lo menos para vender.

Bajo ese escenario, usted tendra que navegar penosamente en el mar de los
sargazos, antes de encontrar el ejemplar en peligro de extincidon que esta
buscando.

A estas alturas ya habra notado que no soy muy optimista en ese asunto de
cambiar su auto por otro usado. Tiene razén, trato de alertarlo para que no
vaya tan a la ligera, como quien sale a dar un paseo por el campo.

Tampoco soy pesimista. Usted encontrara la unidad que anda buscando, con
mucha suerte, o con paciencia y sentido comun.

En este e-book no vamos a limitarnos al aspecto técnico y logistico de la
compra — venta. Lo haremos en detalle; pero ademas, atenderemos un asun-
to esencial, que suele pasar desapercibido, y que se convierte en el verdade-
ro enemigo a vencer: Usted mismo.

Asi es; usted y su gusto por comprar
o cambiar de vehiculo, usted y el au-
toengafo, usted y el endeudamiento,
usted y la inversion en pasivos antes
gue en activos.

No trataré de disuadirle de cambiar su auto. Simplemente le invitaré a anali-
zar una serie de factores que le pueden poner en suerte para caer en un trato
desventajoso.

Le proporcionaré algunos elementos para que, sin hacer a un lado el placer
de estrenar, vaya en pos de una satisfaccion que le pueda durar mucho tiem-
po después de hacer la operacion.

Este documento es producto de la investigacidon y la experiencia personal.
Debo aclarar que no soy y nunca he sido comerciante de vehiculos. A lo largo
de mi vida he participado en unas 50 operaciones de compra, tanto de autos
nuevos como usados, para mi uso personal y para mi familia, y naturalmente
en otro tanto de operaciones de venta, para salir del auto anterior.



La idea de escribir sobre este asunto surgié cuando, en el mes de enero de
2010, me propuse mejorar mi pickup Silverado Custom modelo 2000, por
otra que tuviera aire acondicionado y vidrios eléctricos.

Habia estado estudiando los precios y vi que, tentativamente, con 20 o 30 mil
pesos podia aspirar a conseguir una Cheyenne 2002, suficiente para mis ne-
cesidades.

Asi pues, puse a la venta mi camioneta, y contra todo lo que yo pensaba, en
menos de dos semanas se vendid de contado. Entonces, con el dinero en la
mano, me dediqué a revisar todos los portales disponibles en la web y luego,
con los prospectos seleccionados, a visitar lotes y particulares.

Alli comenzd mi aventura. Basta decirle que los siguientes cinco meses estu-
ve revisando a diario, hasta dos veces al dia los tres o cuatro portales de ma-
yor cobertura en México. Llegué a familiarizarme con los vehiculos expuestos
y a registrar el tiempo que duraban anunciados antes de venderse.

No es que no hubiera podido comprar el primer auto que estuviera mas o
menos pasable. No, lo que pasa es que
cuando vi que estaba acumulando una
experiencia que podia ser util, ahora si,
por afan de investigar, me segui de largo
hasta redondear la idea y escribir este do-
cumento.

Entre otras cosas me di cuenta que al
buscar el vehiculo sofiado yo mismo me estaba convirtiendo en el enemigo a
vencer. Y esto no era nuevo, pues en transacciones anteriores el antojo de-
sempend un papel bien importante que me habia puesto en desventaja.

Esta vez, me dieron 50,000 pesos por mi camioneta, y yo tenia los 30,000
gue, segun mis expectativas, hacian falta.

Pero de pronto mi presupuesto se quedd obsoleto, y comencé a buscar en los
segmentos de 100, 120 y 140. jAlto!, tuve que decir; puedo modificar un po-
co la idea original, pero no al grado de doblar la apuesta y comprometer
otras obligaciones para con la familia.

Entonces me propuse cambiar la historia de mis tratos; transformé la frustra-
cion por no encontrar el vehiculo que buscaba en un reto a vencer. En ese
afan dejé ir muchas oportunidades para mantener vivo el interés de seguir
buscando. Creo que valid la pena.



Esta es, en sintesis, la historia del documento que tiene ante sus ojos. Aqui,
he incorporado elementos de varios campos de mi experiencia. Algo de psi-
cologia, que es mi area de formacién, un poco de analisis del mercado, asi
como charlas con vendedores profesionales y compradores particulares.

Ademas de la lista de verificacion que usted espera encontrar aqui, intentaré
despejar algunos planteamientos que se presentan como problemas a resol-
ver:

éRealmente necesito adquirir un vehiculo? ¢éDe qué tipo? ¢Me convendra
endeudarme para adquirirlo? ¢Hasta qué limite? ¢En dénde lo compro?
¢Qué hago con el otro? ¢Necesitaré la ayuda de un mecanico? ¢Qué otros
factores son importantes?

Le voy a facilitar cualquier cantidad de informacion, y por momentos, le va a
parecer que soy excesivamente escrupuloso al juzgar los riesgos. Bueno, mi
papel es ponerlos en evidencia. El suyo es decidir, de todo lo que se expone,
gué le resulta de utilidad.

Después de la parte expositiva, en donde tiendo a divagar para redondear las
ideas, encontrara una porcidon donde se hace la sintesis y se concluye con los
elementos practicos para la decision.

Por ultimo, pongo a su disposicion algunos complementos y la referencia de
algunas fuentes que puede consultar para ampliar su informacion.

Para terminar esta introduccidén permitame afirmar que el mundo esta en un
proceso acelerado de cambio; tan acelerado que no alcanzamos a mantener-
nos al dia. La manera como se nos muestran ahora las oportunidades es dife-
rente que hace diez, e incluso, que hace un par de afios.

Hoy estamos demasiado expuestos a las imagenes comerciales. Nuestras
pantallas se han convertido en complemento de la realidad y a veces nos
ayudan a inventar un espejismo que acabamos por aceptar como verdadero.

Habra que servirnos de los recursos virtuales para vivir mejor, sin olvidarnos
de desarrollar nuevas defensas, para no convertirnos en la liebre de los nue-
vos cazadores.



Un tranvia llamado Deseo

Los seres humanos creemos que, por ser entes racionales, actuamos siempre
de acuerdo a nuestra inteligencia y en busca de nuestro mejor interés. Esto
es un error, por lo menos en lo que se refiere a la satisfaccion de nuestros
apetitos, a los cuales solemos identificar como necesidades personales.

La verdad es que respondemos mads al deseo que a la razén. Cuando los
hombres vemos venir a una dama atractiva, por necesidad le prestamos
atencidn y probablemente, si el caso lo amerita, hasta dejemos salir un sus-
piro. Lo mismo ocurre cuando nos encontramos frente a un simbolo de esta-
tus, como un buen auto.

Que un individuo decida demandar a un cliente moroso y otro prefiera archi-
var la factura entre los documentos incobrables no es resultado de un analisis
de costo beneficio — aunque algunos diran que lo hicieron — sino de la forma
como sus tripas reaccionan usualmente.

Muchas de nuestras decisiones no son tan libres como creemos; la eleccién
de pareja, por ejemplo, esta muy influida por la forma como ambos conciben
la realidad. La eleccién de carrera, la capacidad de ahorrar, el gusto por salir
de noche, de beber, etc., son decisiones que se encuentran muy influidas por
nuestro cardacter, nuestra formacién y nuestra historia.

¢Y a qué viene todo este rodeo, si aqui hablaremos de comprar y vender
nuestro automovil?

Bueno, pues ahora probablemente se sienta mas dispuesto a creerme cuan-
do le diga que eventualmente la razén por la cual esta deseando cambiar su
auto, no es que el actual se esté desarmando, o que si no lo cambia ahora,
para el afo proximo ya no valdra nada.

El impulso principal procede simple y llanamente de su deseo, aunque consi-
ga ocultarlo bajo una sombra de conveniencia.



Nosotros solemos hacer las cosas por dos razones: las correctas y las verda-
deras.

Las primeras son las que argumentamos, “Mira no te puedo llevar a este viaje
porque no me va a quedar tiempo para atenderte, te vas a aburrir...”, “Si, yo
sé que hace apenas un aino que cambiamos el auto, pero ha salido malisimo y
la verdad ya me enfadé”.

Las segundas son inconscientes y estan detras de las correctas; a veces ni si-
quiera nosotros las reconocemos abiertamente, pero estan bien presentes:
“Nada mas faltaba que fuera yo el Unico que lleva a su mujer”, “Entiéndeme,
necesito revalorarme, me he sentido deprimido y deseo algo que me estimu-
le, algo asi como un auto mas deportivo”.

Todo esto es normal y admito que lo estoy describiendo con cierta exagera-
cion. Sin embargo es un factor muy importante que deberemos considerar en
algun momento, antes de caer de cabeza dentro de un trato que va contra
nuestro mejor interés.

En ese orden de ideas, le invito a revisar algunos planteamientos, estable-
ciendo una discusion.

Mi vehiculo es anticuado y ofrece poca seguridad (Carece de bolsas de aire,
ABS, sistema de control de traccion, etc.)

La tecnologia para la prevencidn y proteccion en caso de accidentes ha avan-
zado mucho en los ultimos anos. Si el vehiculo que ahora tiene no cuenta con
estas prestaciones, y el uso que le da le pone en riesgo mayor para un acci-
dente, va a requerir no sdlo algo mas nuevo, sino, subir a un segmento de
mayor equipamiento. Asi pues, haga el cambio, pero no de manera urgente.

El vehiculo ha estado acumulando reparaciones pendientes. Va a resultar
costoso volver a ponerlo en buenas condiciones.

Este es un argumento discutible. Lo mas probable es que las reparaciones
pendientes de todos modos influyan en el precio de venta, mas alla de lo que
le costaria hacerlas. Por otra parte, nada garantiza que el auto que esta com-
prando no tenga cuentas pendientes con el mecanico (hasta podria decirse
que es muy probable que las tenga). En el caso de su vehiculo, usted sabe



cuales son las fallas y tiene una idea aproximada de lo que cuesta corregirlas.
En el caso del que compre, sera un albur.

Claro, hay excepciones en cuanto a la magnitud de las reparaciones. Por
ejemplo, yo soy de la opinion de que no vale la pena reparar un motor, pues
usualmente con este tipo de cirugia mayor los vehiculos quedan hechos un
desastre en los sistemas colaterales (eléctrico y digital, de enfriamiento, aire
acondicionado, clutch). Ademas, cuando un vehiculo requiere cambio o repa-
racion del motor, lo mas probable es que todo el tren motriz esté a punto de
danarse, sea por desgaste normal o por efectos del mismo descuido que llevé
al dafo del motor.

Posiblemente lo que invierta en hacer repa-
raciones mayores no incremente el valor del
vehiculo por arriba del promedio. Ademas, si
de todas maneras ya tiene el deseo de cam-
biar de auto, quiza lo acabara haciendo en el
corto plazo.

Asi pues, en términos generales, considere

reparar su vehiculo cuando la suma del monto de las reparaciones no rebasa
el 15% de su valor actual, si por lo demas se encuentra en buen estado y to-
ma la decision de permanecer con él por lo menos un par de afios mas.

El vehiculo va a rebasar la barrera de los 100,000 kilometros y se va a deva-
luar demasiado

Deciamos al principio, que actualmente los vehiculos se retienen mas con sus
compradores primarios, por ello salen al mercado cuando ya tienen cifras de
kilometraje abultadas.

En los noventas, se aceptaba que un vehiculo al llegar a los 100,000 km. ya no
era digno de confianza. En aquel entonces, el promedio de uso por afio era
de 10,000 km., lo que equivale a descartarlo a los 10 afios de uso.

Actualmente el promedio se ha duplicado, de tal suerte que no es raro ver
anunciado un vehiculo “como nuevo, con sélo 140,000 km”. Aun automoviles
con uno o dos anos de uso, suelen reportarse con 60 u 80 mil kildmetros, lo
que antes solo seria concebible en autos usados como estafeta.
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Es cierto que la tecnologia actual hace que los motores se conserven compe-
tentes por mucho mas tiempo que antes. Tal vez hasta los 300,000 km., pero
eso tiene muchas condiciones, asi que vamos aceptando que existe la “barre-
ra de los 100,000 km” y que sera relevante dependiendo de multiples varian-
tes.

Yo no venderia mi auto porque va a ajustar los 100,000; de todos modos para
el posible comprador es lo mismo 93,782 (aunque algunos pueden pensar
que cinco digitos son mucho menos que seis). Si el tren motriz esta en bue-
nas condiciones y el vehiculo en términos generales sigue siendo seguro y
competente, puede durar mucho mas que eso. Ademds podria encontrar un
auto con apenas 60,000 km. que esté peor que el suyo.

En oposicidn, considere que no es sélo el motor el que llega a los seis digitos;
la transmisidn, la suspension, la direccidén y todo lo demas han trabajado a la
par, y podrian estarle cocinando reparaciones costosas.

Por ejemplo, el convertidor catalitico, cuyo costo es cercano a los 10,000.00
pesos, tiene una vida Gtil promedio de 80,000 km. y aunque se pueden con-
seguir reemplazos genéricos por menos dinero, para instalarlos probable-
mente tenga que hacer alguna adaptacion®.

Los rodamientos, los acojinamientos, los sellos, el circuito del aire acondicio-
nado, el hidraulico, los elevadores de los vidrios, también se envejecen y co-
menzaran a convertirse en un problema.

Asi pues, el kilometraje por si mismo no es demostracion franca del estado
de un vehiculo; es la combinacién de éste con otras evidencias de desgaste lo
gue debe llevarnos a tomar una decisidon sobre la vida residual, util y confia-
ble.

El modelo dejo de fabricarse, las refacciones se volveran escasas y caras.

Esto es un argumento que no resulta correcto. éQuiere usted refacciones es-
casas y caras? compre un auto que apenas entro al mercado.

Por un mecanismo que encierra muchos secretos para mi, casi para cual-
quier vehiculo encontrara partes de repuesto, incluso partes de colision.

1 . . . . .

Incluso menos si el auto se ha conducido de manera deportiva o ha permanecido mal afinado.
2 . see ;. . . .

Los convertidores cataliticos genéricos en ocasiones no logran interactuar adecuadamente con el testigo
de mal funcionamiento ubicado en el tablero del auto (“Check engine soon”). Algunos acaban desconectan-
dolo.
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Es cierto que con el tiempo resulta mas funcional comprar partes genéricas,
pues por cuestiones de inventario las agencias dejan de surtir partes genui-
nas de modelos descontinuados, aunque las pueden traer sobre pedido.

Nos estamos quedando atras con este modelo, cuando queramos cambiarlo
no va a valer nada.

Desde ahora dese cuenta, si antes no lo habia notado, que los automotores
no son una inversion, sino un gasto. Necesario, es cierto, pero al fin un gasto.

El valor de un vehiculo esta destinado a consumirse bajo una dinamica un
tanto injusta y compleja. Es un juego que todos aceptamos aunque resulte de
lo mas desventajoso.

Sabemos que en su primer afo, se devaluara en un 20 o 30% segun la marca
y el tipo. Y que se seguira depreciando en promedio a razén de 10 o 12% por
ano. De hecho, para las empresas y para efectos fiscales, Hacienda permite
que los vehiculos se deprecien en forma ace-

lerada en un lapso de cinco afios (Tiene 16gi-

ca: 20,000 x 5 = 100,000 km). Después de

eso el activo puede liquidarse por un valor

residual simbdlico.

Antes deciamos que para usted, como parti-
cular, su vehiculo no es un activo (en cambio
para una empresa si lo es, porque, por medio
de éste, estd ganando dinero).

Para usted es un pasivo, un bien que se de-

precia, que se deteriora, que requiere gastos adicionales, como el impuesto
sobre la tenencia, el seguro, ademas de las reparaciones mayores y menores,
previstas e imprevistas y que no le produce utilidad econdmica directa.

Usted podria rebatir este argumento afirmando que el auto si le ayuda a ga-
nar dinero, pues le transporta a su trabajo, ademas le ahorra gastos en taxis y
trenes, amén de la comodidad que le proporciona. De acuerdo; pero si usted
hace cuentas de lo que cuesta por dia su auto, incluyendo intereses por el
capital, costo de seguro y tenencia, reparaciones, combustibles y lubricantes,
y a esto le suma el porcentaje de depreciacion en un periodo dado, se va a
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llevar una sorpresa. Ademads, a menos que usted tenga actividades empresa-
riales, no podra deducir estos gastos, por lo que afectaran directamente a su
ingreso familiar.

Admitamos pues, que asi sea un mal negocio, es conveniente e incluso nece-
sario tener un auto. Esta bien, no todo en la vida son buenos negocios. Al fin
gue para eso esta uno trabajando. Simplemente es necesario que no nos en-
gaflemos. Cambiar ahora o cambiar dentro de tres aifios debe ser una deci-
sidbn que vaya emparentada con su capacidad econdmica actual, y con sus
prioridades personales y familiares. Si puede permitirse el gasto, adelante y
yo no he dicho nada.

Necesito presentarme ante mis clientes con un vehiculo mas actualizado

Si desempefia usted actividades empresariales, no tendria nada que estar
haciendo en esta discusion. Simplemente compre un auto nuevo cada cinco
anos y olvidese de problemas. El auto anterior puede dejarlo para su hijo, o
tal vez para que su colaborador de confianza vaya a hacer los mandados. O lo
puede vender y obtener una bonita utilidad.

Si en cambio esta usted buscando cambiar su auto usado por otro un poco
menos gastado, que es a donde nos dirigimos el comun de los mortales de la
clase media, éste no puede ser un argumento correcto.

Suponiendo que fuese usted un agente de ventas, no va a dar una imagen de
triunfador porque cambid su Jetta 99 por un Mondeo del 2005. Su capacidad
de cerrar ventas va a depender de muchos otros factores antes que de su co-
che, que dicho sea de paso, se quedd estacionado a dos cuadras de la oficina
del cliente.

Puede ser que, psicolégicamente, usted se sienta mejor al vestir un auto del
cual estd orgulloso (aunque sdlo usted y los roba-espejos lo noten), y puede
ser también que esto influya positivamente en su empuje para conseguir
buenos negocios.

Esta bien, es un beneficio indirecto; simplemente asegurese que, como con-
secuencia del endeudamiento, no va a tener que negociar como desesperado
para salvar la letra mensual, pues entonces el efecto sera contraproducente.
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Las personas tendemos a valorarnos a través de nuestras posesiones. Esta es
una vena materialista de la que nadie escapa, a menos, claro, que sus habe-
res ya hayan rebasado sus mas caras aspiraciones. Entonces dejara de pre-
ocuparse por el auto y comenzard a adoptar nifios en Africa.

Aqui surge lo que identificamos los psicélogos como “sobre-compensacion” o
movimiento pendular. Cuando nos percibimos carentes de fortuna, cuando
nuestros proyectos no parecen avanzar con la suavidad y la buena marcha
qgue queremos, tendemos a depreciarnos a nosotros mismos, como personas
y como proveedores.

Sabemos que hay crisis, pero vemos que no a todos alcanza por parejo. “Es
que algo anda mal en mi, no la estoy haciendo”.

En estas circunstancias nada tiene de raro que venga un movimiento com-
pensatorio, como ocurre con los Tsunami, que aparecen cuando el volumen
se pierde a través de una grieta en el lecho marino. También sucede con los
mamiferos silvestres; cuando perciben condiciones adversas para la sobrevi-
vencia, las hembras entran en celo anticipadamente para asegurar la perma-
nencia de la especie. En ambos casos ocurre un desplazamiento “en péndulo
de reloj”, que desde una posicidon en la extrema izquierda se lanza a la extre-
ma derecha. Mientras mas alejado se esta del centro, mayor sera la fuerza
que impulse en sentido contrario.?

En el caso de los humanos, cuando sienten deteriorado su estatus, lo pruden-
te seria que la fuerza impulsora se dirigiera a controlar el gasto, analizar la
situacion, incrementar las capacidades personales y hacer proyectos mas
modestos y congruentes. Pero la prudencia no es un recurso muy bien repar-
tido.

Lo mas probable es que la sefiora “totalmente palacio” se vaya de compras
con su tarjeta y que el sefior comience a jugar con la idea de cambiar el auto.

Tuve un accidente y ya no me siento a gusto con el auto

Después de un siniestro de mayores proporciones queda una sensaciéon de
desvalimiento que en ocasiones afecta todas las esferas de nuestra vida.

3 . . .. P . .
Aunque le cueste creerlo, el mismo principio actta en forma inversa; cuando las cosas van muy bien, algu-
nas personas se vuelven temerarias y coquetean con el peligro de perderlo todo.
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Como en este caso el vehiculo queda en el centro del trauma, es muy proba-
ble que su simple presencia traiga sensaciones desagradables. Esto indepen-
dientemente de que la reparacidn sea exitosa y el auto siga apto para su uso.

En contra de este argumento, le diré que por un tiempo la reaccion seguird
presente, asi no vuelva a ver el auto chocado. Para comenzar, los dafios cola-
terales estan ahi; para seguir, es nuestra parte emocional, no voluntaria, la
que esta impactada y la huella tarda alguin tiempo en olvidarse.

Un siniestro es algo que todos quisiéramos dejar en el pasado, asi que, en
cuanto su situacion econdmica se lo permita, yo no creo que se esté equivo-
cando al cambiar su vehiculo.

Ya me da pena. De todos, soy el que tengo el auto mas viejo

Este argumento (usualmente no confesado) me hace recordar un comercial
de Volkswagen que se publicd a principios de los aifos noventa, cuando el
famosisimo Sedan estaba en la cumbre de su popularidad.

Se veian escenas de un opulento cortejo funebre. Detrds de la aristocratica
carroza, seguia una larga fila de limosinas y luego cualquier cantidad de autos
de lujo de color oscuro. Al final de todos, iba un vocho blanco, que, claro
esta, se veia totalmente fuera de lugar.

Mientras el cortejo avanza, se escucha una “voz en off”, que se supone seria
del hombre muerto al dictar su testamento:

“...y por ultimo, dejo toda mi fortuna a mi sobrino José, trabajador incan-
sable, quien constantemente me decia <<Caray tio, iCOmo se ahorra te-
niendo un Volkswagen!>>"

Para analizar un problema, el cientifico debe separarse lo suficiente de la si-
tuacion que estudia, de modo que pueda tener un razonamiento objetivo. Y,
aungue éste no es un estudio que vaya a enriquecer a la ciencia, le invito a
desprenderse un poco de la situacion para verla a través de una ventana.

éAcaso quien tiene el auto mas valioso es quien recibe mas afecto? ¢O mas
respeto, atencion, peticiones de acompafiamiento o algo por el estilo? Nop.

Tiempos hubo, cuando los simbolos de poder estaban ligados exclusivamente
al hombre. Entonces la broma entre amigos era: “... y este auto, ¢{Cuantas
mujeres te da por kilometro?”.
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Para bien o para mal, esta época ya ha pasado. Y con ella el auto ha dejado
de ser un simbolo de estatus por si mismo.

Quien realmente se valora, independientemente de su capacidad econdmica,
utiliza un vehiculo que le proporcione seguridad, confort y previsibilidad. Pa-
reciera que en estos tiempos es mdas de admirarse la persona que distribuye
sus ingresos en algo menos volatil que un vehiculo.

Eso no quiere decir que haya pasado el tiempo de la frivolidad, iPara nadal;
simplemente como que hay otros elementos que ahora son mas valorados
por la “Gente Cool”, que van desde un celular con radio, hasta un tatuaje co-
locado discretamente sobre la nalga derecha.

Asi pues, yo no cambiaria mi auto porque sea el mas viejo de la barra. Al con-
trario, lo mantendria lo mejor posible y dejaria que hicieran bromas sobre mi
tacaferia.

Quisiera tener un auto que huela a nuevo y se maneje con comodidad
En el terreno de los argumentos, éste es uno de los mas potentes.

Conforme los autos se hacen viejos, al igual que las personas, huelen feo.
Comencemos con el circuito del aire acondicionado que suele impregnarse
de un aroma a moho. Sigamos con que las vestiduras se deslucen, en ocasio-
nes se rompen, el estereofdnico atrapa los discos, el arranque a veces nos
hace quedar en ridiculo, las constantes visitas al taller, el humo que se mete a
la cabina...

El argumento se vuelve mas poderoso en la medida que el auto representa
un papel de mayor importancia en la dinamica familiar, como ocurre en las
grandes ciudades, donde los recorridos llegan a ser muy largos y la posibili-
dad de quedarse varado en el camino aumenta con el desgaste acumulado.

Me quedo sin argumentos para oponer a este legitimo deseo. Si acaso repe-
tiré algo que ya habia citado antes: asegurese que no esta persiguiendo un
espejismo. El nuevo auto deberia ser de un modelo significativamente mas
reciente y con un desgaste verdaderamente menor al que tiene actualmente.

Ah, y mientras tanto, por favor no ponga en su auto uno de esos desodoran-
tes que huelen a sanitario de autobus. Es mas tolerable el olor a gasolina.
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Quiero un vehiculo que sea potente y agresivo

Creo que una de las razones para que las camionetas pickup de tamafo com-
pleto tengan tanta demanda como vehiculos personales, es precisamente
porgue son masivas, potentes y colocan al conductor en una posicidn eleva-
da.

En realidad se han vuelto cdmodas, su equipamiento de cabina es similar a
un auto de lujo y su velocidad de desplazamiento es espectacular. Ademas,
guardadas las proporciones, suelen conservar mejor su valor que los sedanes
y las vagonetas.

Los inconvenientes urbanos para las camionetas todoterreno, furgonetas y
pickup son tan obvios que apenas vale la pena mencionarlos: alto consumo
de combustible, mayor masa circulando, baja eficiencia en la utilizacion de
sus principales prestaciones.

Pero para los usuarios de este parque, esas no son razones que les desmoti-
ven a comprarlas. Es un pequefo lujo que disfrutan.

En lo personal nunca he sentido que me respeten mas por conducir una pick
up. Aunque me siento mas seguro por la visibilidad y la maniobrabilidad que
me proporciona. Y bueno, de cualquier forma, ahi esta la caja para lo que
pueda ofrecerse.

Desde pequeio he soitado con un deportivo rojo

Termino este capitulo con la mas veterana de nuestras argumentaciones, si
bien la menos razonable de todas.

Los suefios del nifio y del adolescente tienen mucho que ver con el auto co-
mo un simbolo de libertad, independencia y crecimiento.

El adolescente llega a conocer a fondo las particularidades de todos los mo-
delos, de todas las marcas en el mundo. Al involucrarse de esta manera en
un espacio tan inalcanzable en la practica, se ve perteneciendo al sector de
los entendidos y entablando discusiones con otros aficionados que tampoco
han montado en un Lamborghini Murciélago. Pero saben de su motor V12
trasero, su cilindrada y su caja de cambios con acoplador central viscoso.

Por ahi pasamos todos y cuando llegd la época de “ya ser grande”, tuvimos
gue pactar con la realidad y comprar un subcompacto de medio pelo.
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Sin embargo, el deseo no se ha perdido. Sigo viendo un Trans Am con 10 afios
de uso, que todavia luce como el de mis suefios (por lo menos en la foto) y
cuesta menos que un Chevy nuevo, de modo que si me esfuerzo, lo podria
comprar...

Pues ahi estd, al alcance de nuestra mano, aunque de alguna manera com-
prarlo ya no parece tan buena idea. No deja de ser cruel, que quien puede
adquirir un Corvette descapotable venga a ser un individuo calvo de 65 afos,
para quien la gente tiene comentarios muy encontrados.

De cualquier manera, el compromiso es con uno mismo. La compra no sera
muy inteligente; es muy probable que salga bastante costoso — en mas de un
sentido — comprar el auto deportivo.

Pero sobre las tripas poco se gobierna. De modo que si no va a dejar de pagar
la hipoteca por darse el gusto de adquirir un biplaza, ni le van a demandar el
divorcio, adelante y que tenga buena suerte.
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Sobre la cancha

Hemos pasado el examen de admision. Nuestra decision de cambiar el auto
sigue firme. También hemos definido que éste es el mejor momento para
hacerlo.

Lo que sigue entonces en despejar preguntas relacionadas con la logistica.
Tenemos que transformar nuestro impulso para mejorar, en un proyecto que
nos lleve efectivamente a hacerlo. Para

esto tendremos que definir su concepto de

mejorar.

Me explico; por mejorar algunos conside-

raran la posibilidad de encontrar un auto

de menor consumo de combustible. Otros

por el contrario, querrian pasar de los cua-

tro a los seis 0 quizas a los ocho cilindros.

Alguien preferiria un auto mas confortable

aunque sea mas viejo; y otro con gusto en-

tregara su Grand Marquis a cambio de un cuatro mds compacto. El gusto y la
necesidad se rompen en géneros.

Ahora, digale a su “yo-nifio” que si, que le va a comprar el carro, pero que se
guede quietecito por un rato y le deje pensar cdmo le va a hacer. Vamos a
treparnos en un arbol de decisiones para definir cual es el perfil del vehiculo
gue saldremos a buscar.

Nuevo o usado.

Lo mas probable es que usted ya ha rebasado esta alternativa optando por
un auto usado. Sin embargo como he asumido el papel del “abogado del dia-
blo”, insistiré en que no elimine la posibilidad tan pronto.

En este momento existe toda una gama de opciones de crédito — a cual mas
de barbaras, por cierto — que usted podria analizar. Las opciones de 60 meses
son las mas usuales en Estados Unidos, pese a que cuando va en el cuarto
ano ya ni se acuerda de qué demonios esta pagando.
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Es cierto, capital mas intereses practicamente duplican el precio del vehiculo,
ademas, la podliza de seguro que le obligan a pagar es mas costosa que la con-
vencional.*

Pero independientemente de que parezcan abusivas las condiciones del
crédito, la ventaja de adquirir un auto nuevo es indiscutible, particularmente
si sabe cuidar un vehiculo y suele quedarse con él por lo menos cinco afios.

Aqui el dilema surge al definir el monto de valor de la unidad que usted as-
pira a tener. Y para definir éste, le sugiero verificar que las amortizaciones
mensuales, incluyendo gastos colaterales, no rebase el 15% de su salario ne-
to familiar.

éPor qué esta proporcion?

Tome en consideracidon que el proyecto de su vida no se limita a comprar un
auto en las mejores condiciones. Es importante tenerlo, pero surgiran otros
planes a mediano plazo que van a requerir respaldo econémico. Por otra par-
te no debe cancelar la posibilidad de seguir ahorrando.

Incluso, ese 15% sobre su ingreso familiar neto, debe incluir, si lo hubiera, el
pago anual que suele adornar los contratos de crédito. Si usted se compro-
mete a entregar todo su aguinaldo durante varios afnos, va a comenzar a su-
frir las consecuencias de una “Sequia presupuestal”.

Se supone que usted esta entregando su unidad — o el efectivo producto de
la venta de su unidad — a cuenta, y posiblemente una cierta cantidad que tie-
ne ahorrada. En términos generales es aconsejable que el vehiculo nuevo a
comprar, cuando mucho, cueste el doble de lo que usted esta aportando co-
mo enganche.

Ahora bien, verifique el cuadro de opciones que le presentara la agencia para
cubrir su saldo. Observe que después de treinta y seis meses, plazos mas lar-
gos no modifican sustantivamente el monto de los abonos.

Cierto que el vendedor le va a anunciar que su capacidad de crédito alcanza
para mensualidades mas voluminosas, y le va a sugerir un vehiculo de mayor
precio. Cuidado, ese es el error que comete el americano de clase media; el
asunto es que usted queda totalmente a merced de sus acreedores. Yo no lo
haria.

4 . . . . 3T ~ . .
Cierto banco incluso le va a cargar anticipadamente el costo de la pdliza por los 5 afios de vigencia del
crédito y luego le cobrard intereses sobre ese crédito.
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Pero bueno, recapitulando, se trataba de definir si le conviene o no tomar un
carro nuevo. Yo propondria a usted que lo haga si cubre la mayoria de las si-
guientes premisas:

1. Tiene un ingreso estable (y cierta garantia de que seguira asi)

2. Su economia esta saneada (tarjetas limpias, gasto familiar balanceado)

3. Utiliza su carro como parte de su actividad econdmica

4. El auto que alcanza a comprar con su capacidad de crédito es suficiente en
tamafo y equipo para sus necesidades (actuales y a mediano plazo).

5. Realmente le gusta — a usted y a su pareja — el modelo que alcanza a
comprar.

El crédito en los autos usados

Si va a cambiar un auto usado por otro, lo ideal seria que pudiera aportar la
diferencia de inmediato. Si para adquirirlo necesita endeudarse, tal vez sea
una sefal de que no es una buena idea cambiar auto en este momento.

Lo que pasa es que, desde una perspectiva practica, usted no esta colocando
su deuda en firme. El vehiculo recién adquirido le va a exigir mas dinero y lo
hara en el corto plazo.

Veamos un ejemplo hipotético. Usted en-
trega su unidad tasada en 50,000 pesos,
adquiriendo otra con valor de 100,000;
por la diferencia acepta un crédito de la
casa para amortizarse en 24 mensualida-
des de $3,125.00, mas un 10% del valor
de la operacidon por gastos administrati-
VOS.

El monto de la operacidon a crédito as-
ciende a 80,000 pesos, que sumados a su aportacion inicial, daran para el au-
to un costo de 130,000 en total.

Cierto que esta carga financiera también se aplicaria a un auto nuevo, sin
embargo, éste lleva una garantia, ademads de que no requiere cambio de llan-
tas, de frenos o de convertidor catalitico; mientras que el usado se lo estan
vendiendo en el estado en que se encuentra, con todos los riesgos que esto
representa.
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Por otra parte, el rango de utilidad con el que trabaja el vendedor, es mayor
en el auto usado que en el nuevo.

Lo anterior obedece a que los concesionarios trabajan con precios controla-
dos y manejan menos holgura de lo que podria pensarse, toda vez que el
comprador puede comparar con varios concesionarios.

En cambio, para los usados no existe una lista de precios. Existen tabuladores
que trabajan a favor del comerciante, pues el valor asignado a la unidad que
tomaran a cuenta, esta tasado a costo de mayorista.

Asi, ese auto que usted esta comprando en 100,000 seguramente fue adqui-
rido en 80,000 y ese sera, desde luego, el valor soélido que tendria si decidiera
venderlo en el corto plazo.

Al cerrar la operacion de contado, aunque entregue su auto a cuenta, usted
puede hacer una oferta, que si es razonable, con seguridad va a ser aceptada
por el vendedor, porque a éste le conviene que su parque vehicular tenga un
rapido desplazamiento.

Para evitarse una sorpresa de ultimo momento, informese sobre el costo
de la poliza de seguro para la unidad que esta considerando comprar.

Usted descubrira que las pédlizas nuevas han subido demasiado. Ademas,
existen marcas y modelos que tienen primas especialmente altas y con-
viene que lo sepa a tiempo, para que lo incluya en su presupuesto.
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Unas Palabras Sobre el Comercio de Autos

Considere al vendedor profesional, de cualquier especialidad, como un indi-
viduo que dispone de recursos y argumentos para abatir sus defensas. Esa es
su tarea; sélo de esa manera podra ganar su salario.

Los mejores vendedores son calidos, paternalistas, ofrecen atender todas sus
objeciones y le dan espacio para pensar.

Nunca lo van a contradecir, y si lo hacen, sera de manera comedida y protec-
tora, Unica y estrictamente por su bien, no para influir en su decisién, al me-
nos eso pensara usted.

Pero no le extrafie que mientras esta reflexionando sobre sus alternativas,
casualmente se acerque otro cliente que comienza a revisar la misma unidad
y hace preguntas aparentando gran

capacidad de decision. El simpatico

vendedor lo buscara sutilmente con

la mirada, como diciéndole ¢Va a

dejar que se lo ganen?

En honor a la verdad, en la mayoria
de los casos, la relacion con la per-
sona que le vende un auto sera facil
y no habrd razén para que usted
tenga que buscarle por segunda vez.

Sin embargo, este libro se justifica
precisamente por alertarlo para la
posible excepcion.

Para alcanzar su objetivo, usted

podria negociar en varios escenarios. Por ello, vamos a invertir un poco de
tiempo en intentar una clasificacion de espacios exponiendo sus particulari-
dades. Vale la pena considerarlos porque las situaciones a prevenir son dife-
rentes.
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En el departamento de seminuevos de un concesionario

El negocio de las agencias es vender vehiculos nuevos. Sin embargo, por lo
menos dos terceras partes de los compradores particulares buscaran dejar su
auto a cambio, aun aceptando que le serd pagado a un precio bastante mez-
quino.

Los concesionarios tomaran a cuenta cualquier cosa que se mueva, pero ge-
neralmente sélo se quedaran con los mejores vehiculos, especialmente con
los de su marca. Entregaran los restantes a un mayorista quien se encargara
de distribuirlos en lotes de autos usados.

La necesidad de mantener su prestigio y de otorgar una garantia, asi sea
minima, obliga a las agencias a detallar los defectos mas visibles, y a gastar
litros de “Armoll All” para que los vivos y las llantas luzcan bonitos, por lo
menos mientras estan bajo techo, pero se esperaran a reparar los defectos
sustantivos, si y sélo si, usted los nota, haciéndolos formar parte en la nego-
ciacion del precio (“Nosotros le reparamos el aire acondicionado, pero siem-
pre que usted acepte pagar el precio de lista y se decida hoy mismo”).

El trato que le daran sera cordial y por un momento usted se sentira bien
dispuesto a confiar en la lista de verificacion que cuelga del retrovisor, donde
se dice que a su paso por el departamento de servicio se revisaron los princi-
pales puntos de seguridad y todos estan

“Ok”. Algunos incluso llegaran mas lejos y le

mostraran la lista de partes cambiadas en

forma preventiva para poder garantizar que

usted se lleva sélo lo mejor.

En resumen, en el departamento de semi-
nuevos, usted encontrara los autos mas
atractivos, con los precios mas elevados. Po-
siblemente los mas sanos.

De las tres instancias posibles para comprar

un vehiculo usado, en una agencia de prestigio es donde usted quedara mas
protegido. Pero de ninguna manera se confie, pues al igual que en todos la-
dos, el personal de ventas recibe sus ingresos por comision.
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El Lote de Autos Usados

Es un espacio mas auténtico, que le mostrara sus cartas, siempre que usted
tenga la intuicidon para verlas.

Si usted llega a un lugar donde los vehiculos estdn amontonados, llenos de
polvo, al rayo de sol, con el precio pintarrajeado en el parabrisas, no entre
con lailusién de que ahi va a encontrar algo bueno.

Podria encontrar coches de modelo reciente, pero es poco probable que sean
hijos de familia. Al igual que las chicas malas, tendran una apariencia atracti-
va... en tanto se miren de lejos o en fotografias.

El nivel de precios suele ser un poco mas bajo y los autos estan menos deta-
llados que en las agencias. Si la tolva delantera esta caida, no van a hacer na-
da por repararla; el vehiculo se vende en el estado que se encuentra.

Algunos lotes se muestran menos escrupulosos en cuanto a cuidar su presti-
gio y por tanto se requiere mayor precaucion, no solo en los aspectos meca-
nicos y de carroceria, también en las cuestiones de documentacion.

Mientras que las agencias invariablemente le expediran una factura a su
nombre, y usualmente sélo venden los autos que tomaron a cuenta, los lotes
podrian surtirse con mayoristas de toda la republica. Es posible también que
pongan a la venta vehiculos recuperados de siniestro. No hay nada inapro-
piado en ello, en tanto sea informacién que no se oculta. Lo malo es que, si
no pregunta con oportunidad, usted se

dara cuenta del antecedente hasta

cuando le entreguen la documentacion,

misma que podria pasar de mano a ma-

no sin que el negocio registre la venta.

El vendedor en estos “dealers” es me-
nos consecuente. Es frecuente que res-
ponda con monosilabos y esté aten-
diendo al mismo tiempo su celular o a
otro cliente. Su mayor cortesia sera de-
cirle una mentira si nota que usted
quiere que le mientan. lgual le prestara
atencidn si percibe que usted esta pre-
parado para el cierre.

Naturalmente existen excepciones que saltan a la vista.
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La limpieza de un negocio, en el sentido amplio de la palabra, suele percibirse
en el conjunto de detalles que conforman el contexto donde se exhiben las
unidades.

Usted encontrard mejores ejemplares en negocios medianos, algunas veces
familiares, que eligen cuidadosamente su mercancia y la presentan con pul-
critud. Sus precios suelen ser superiores al promedio, pero podria ser que
pagar ese sobreprecio valga la pena si los autos estan detallados.

Los Tianguis

De todos los espacios probablemente éste es uno de los que demandan mas
atencidn para un comprador particular. En teoria, los autos se ofertan de par-
ticular a particular, sin embargo en estos mercados existen varios secretos
por descubrir.

Ya al hacer fila para ingresar con un auto que se ve comercialmente atractivo,
los profesionales se acercaran al conductor particular y le haran una oferta
qgue puede concretarse en cinco minutos, de tal forma que cuando el vehicu-
lo ingresa al tianguis podria haber cambiado de duefio.’

Los profesionales preferiran
hacer negocios en los tian-
guis mas grandes y concu-
rridos. Tratar con un profe-
sional en estos dealers tiene
algunas ventajas.

La primera es que tiene me-

jor vista que usted para de-

tectar un vehiculo disfraza-

do y sabe revisar la documentacidn. Cierto que va a trabajar con una utilidad
del 10% aproximadamente sobre el valor del vehiculo, pero lo mas probable
es que haya asegurado su comisién al comprar.

> Esta es una forma rapida de salir de su auto si no le importa venderlo por debajo de su precio. Cuando
usted sea el vendedor tenga mucho cuidado al entregar la documentacion, ya que ésta tiene su nombre y el
auto seguira bajo su responsabilidad en tanto no se haga el cambio de propietario.

26



El profesional se protege — y de paso le protege a usted - porque su capital
de negocios queda invertido en la mercancia que va a vender. No puede
arriesgarse a comprar algo que se convierta en una “mula”®, pues el éxito de-
pende de la rapida realizacién del vehiculo.

El problema es el seudo-profesional; el individuo que esta buscando una for-
ma facil de ganar dinero, sin importar los problemas que propicia.

Por otra parte, muchos negocios establecidos mandan sus peores vehiculos a
los tianguis buscando desplazarlos con mayor facilidad.

Si encuentra un prospecto que le interesa, lo mas probable es que no pueda
hacer una prueba de manejo ni llevarlo a un diagndstico. Cuente con que le
permitiran revisarlo e incluso ponerlo en marcha. Pero hasta ahi.

Es usual que en los tianguis de mayor aforo se ofrezca el servicio de verifica-
cion oficial de la legalidad del vehiculo, lo que de alguna manera se convierte
en una ventaja para el cliente.

De cualquier forma, entienda que al ingresar a un tianguis con expectativas
de hacer negocio usted lo hace bajo un riesgo alto, a menos que esté bus-
cando un auto barato, en donde lo Unico que le exigira es que camine.

¢Qué hacer? Vaya al tianguis con el espiritu de aprender y en su caso, para
afirmar el sector, marca y modelo que desea comprar. Vea los autos con cu-
riosidad, siéntese al volante, identifique los defectos usuales de la marcay el
modelo.

Si realmente llegara a interesarle un vehicu-
lo, primero reviselo minuciosamente, identi-
fique su procedencia y certifique la legalidad
de los documentos. Luego vea la posibilidad
de que el trato se haga en un espacio dife-
rente; por ejemplo, puede citar al vendedor
al siguiente dia en la entrada de servicio de
una agencia o en un taller de su confianza
para que se haga una revision de compra.

En abono a lo anterior, permitame decirle
gue mientras el vendedor particular probablemente aceptara sacar el auto
del tianguis para facilitarle una revision mecanica o para hacer el trato en un

6 , , . . . . .
Se le llama asi a la mercancia que no es atractiva para el cliente y se queda con el comerciante mas tiempo
del que conviene.
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lugar mas protegido, es probable que el profesional no lo acepte, sobre todo
por cuestiones practicas; la primera es que mover el vehiculo le implica per-
der su espacio, e incluso volver a pagar su ingreso en caso de que no se haga
el trato. Ademas, le resulta mas conveniente cerrar la operacién en el mismo
lugar, pues una vez vendida su unidad, con el dinero en la bolsa, se dirigira de
inmediato a adquirir otra dentro del mismo espacio.

Por otra parte, tome en consideracidn que si usted entrega un anticipo para
que el vendedor acepte mover el vehiculo, esto le obliga a comprar o a per-
der el dinero que entregd a cuenta.

Asi pues, tendra que valorar sus alternativas con calma
El Portal Web

Los portales han revolucionado la forma de buscar vehiculos usados, pero no
necesariamente han facilitado las cosas para el comprador. Ponen a su alcan-
ce una realidad virtual donde se presenta en forma ordenada toda la oferta
disponible, en agencias, lotes y particulares, en su localidad y también en el
pais.

En beneficio de estos portales digamos que son escuelas excelentes y gratui-
tas. Usted puede comparar precios, modelos, equipamientos; también identi-
ficar qué marcas se deprecian mas, qué modelos se ofrecen mas pronto a la
venta.

Y qué decir de las fotos; ocho
cuadros mostrandole todos los
angulos que conviene que usted
vea, permitiéndole imaginarse un
mueble limpio y bien cuidado.

Es increible lo fotogénicos que
son los autos. Mas usted no esta
comprando fotos, esta buscando
su vehiculo; una aguja en un pa-
jar.

A mi me encantan los portales,

me paso horas haciendo exploraciones con diferentes operadores, verifican-
do el tiempo de exposicidn, variaciones de precio en las diferentes regiones,
argumentos de venta, vehiculos raros, etc.
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Quienes se anuncian en los portales lo hacen a la manera “bikini”. Le dejan
ver mucho, pero ocultan lo sustantivo. Afortunadamente — si no se obsesiona
con la urgencia de comprar — uno puede imaginarse lo que queda velado por
el trapito, e incluso ir mas alld, porque sin pecar de barbajan, usted puede
quitar el top y apreciar lo que hay debajo, aunque, lo mas probable es que se
lleve una desilusion.

El portal web, junto con su teléfono, son herramientas que le van a permitir
encontrar un buen nimero de ofertas atractivas. Pero usted necesitara inves-
tigar diez anuncios para rescatar un prospecto que valga la pena ir a visitar.

Y vaya preparado, porque lo realmente desilusionante vendra cuando va a
ver aquel vehiculo que se describia excelente, del cual verificd telefdnica-
mente los datos omitidos y casi llega con el dinero en la bolsa para comprar-
lo. iOh Cielos! jCudnta diferencia entre lo descrito y la realidad!

Bueno no hay que quejarse, pues, en verdad, la vida asi es; desilusiones, en-
gafos, trampas para incautos, es la ley de la selva urbana. El mundo de los
autos usados no es la excepcion, diria mas bien que es un tipico exponente
de la depreciacién de la ética en la sociedad actual.

El vendedor particular

Aunque en rigor todos los profesionales son particulares, independientemen-
te de donde ejerzan su oficio, se identifica como particular al sujeto que inci-
dentalmente ingresa en el mercado, con el fin de deshacerse de su vehiculo
para comprar otro.

Al ofrecer su auto directamente, el particular esta tratando de obtener un
trato mas ventajoso que el que le ofrecerian si lo entrega a cambio.

Comprar su auto directamente a un parti-
cular no le garantiza ninguna ventaja de
entrada, a menos que usted sea un profe-
sional.

Como deciamos antes, el particular ten-

derd a sobrevaluar su vehiculo, pues to-

mara como referencia el precio de los

comercios establecidos, aunque generalmente estara mas dispuesto a bajar
sus expectativas que el profesional.
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El particular muchas veces vende su auto para evadir reparaciones costosas.
Mentira o sera honesto dependiendo de su caracter. Igual, querra ensayarse
como listillo, tratando de encontrar a un candidato menos experto que él.

Por otra parte hay personas que navegan con bandera de particulares y son
aspirantes a profesionales que buscan completar su ingreso mediante el be-
neficio que obtienen en la compra venta de vehiculos usados. Usted puede
identificarlos facilmente por las expresiones que utilizan “Soy de trato”, “im-

n u

pecable”, “lista para el trabajo”, “podria tomar auto a cuenta”, etc.

El verdadero particular anuncia con timidez, describe con austeridad y suele
no reservarse informacion. Una cosa importante; preguntele al vendedor si la
documentacion estd a su nombre. Si no lo esta, entonces esta tratando con
un “particular con actividades empresariales”. Otra vez, esto por si mismo no
tiene nada de malo, siempre que usted lo sepa.

Las Unicas ventajas que podria usted obtener al tratar con un particular es
cuando le conoce personalmente y apuesta por su honestidad; también
cuando identifica el vehiculo por ser de algin vecino o familiar. De ahi en
adelante, usted sigue tan expuesto como frente a cualquier vendedor.

Tenga presente que después de la primera impresion, la funcion de su
vehiculo es transportarlo con seguridad, comodidad, previsibilidad y
economia.

Elija el modelo que le conviene en base a estos principios y no para que
les guste a quienes lo ven al pasar.

Después de todo, la relacion con su auto la va a vivir desde adentro, y su
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De tin marin de do pingue...

Usted ya definid las caracteristicas generales del vehiculo que necesita. Aho-
ra viene la revisidon de prospectos.

La revisidon de un auto usado implica una labor meticulosa que se deberia de
hacer con una lista de verificacidon en la mano. Sin embargo, a menos que
usted esté buscando aprender sobre el mercado de usados, no resulta util
dedicar a cada prospecto un par de

horas antes de descartarlo.

Lo que implica, entonces, hablar de
dos tipos de revisiones:

e Una preliminar cuyo objetivo es
descartar de manera gruesa los
vehiculos que no seran elegibles.
Usted puede hacer perfectamen-
te esta labor en unos minutos
con un poco de disciplina. Proba-
blemente va a tener que valorar
fisicamente 5 vehiculos o mas, antes de encontrar uno que merezca una
segunda mirada.

e Una definitoria, cuyo objetivo es determinar si ese auto en especial, con
ese precio, reune las caracteristicas fisicas, mecanicas, legales, funcionales
y colaterales que a usted le convienen. Aqui, dependiendo de su expe-
riencia personal, probablemente necesite ayuda.

Vamos a partir de la siguiente hipdtesis negativa’:

El vehiculo usado que voy a revisar tiene inconvenientes ocultos
que hacen incosteable su compra.

De esta manera, mediante la exploracidon de inconvenientes, usted podra
confirmar su hipotesis, descartar el vehiculo e ir en busca de otro. Si no pue-
de probarla, porque no encuentra tales inconvenientes, entonces usted

7 . . . . . . ..
Es “Negativa” porque usted va a comprobar una situacion contraria a su expectativa. Si lo hiciera de forma
inversa, lo mas probable es que, buscando las ventajas, dejara pasar los inconvenientes.
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saldrd ganando. Su hipdtesis se demuestra falsa, y por lo mismo, acaba de
encontrar el auto que le conviene comprar.

Naturalmente usted debera ac-
tuar de manera sistematica en la
busqueda de inconvenientes, de
lo contrario sélo se estara enga-
Aando a si mismo.

A continuacién describo los pun-
tos que son relevantes en la revi-
sién de un vehiculo.

Algunos se pueden valorar a sim-
ple vista con puro sentido comun.
Otros requieren alguna informa-
cion previa sobre el modo de fun-
cionar de los vehiculos. Finalmen-
te ciertos puntos requerirdan de
una exploracion con instrumentos
que soélo un profesional puede
facilitar.

Asi pues, hablamos de tres niveles
de operacién; usted puede mane-
jar los dos primeros, especialmen-
te si visualiza los prospectos
acompaiado con una persona de
su confianza.

Hacerse acompaiar de un mecanico
o llevar el auto a un taller no le ga-
rantiza una compra exitosa.

El mecanico general es bueno repa-
rando fallas, pero suele ser descui-
dado al hacer un diagnadstico inte-
gral. Ademas no esta familiarizado
con el mercado automotriz y con las
cuestiones de documentacion.

El tipo de profesional que le puede
ayudar a hacer una buena compra es
precisamente el experto en compra
— venta, pero de estos no va a en-
contrar muchos ofreciendo asesoria.

Por otra parte, los concesionarios de
la marca le proporcionaran a usted
el servicio de “Revision de Compra”.
El costo del servicio, que incluye un
presupuesto de reparaciéon con par-
tes originales, es de $1,500.00 a
$2,500.00 dependiendo del equipa-
miento. Usualmente requerira cita.

Afortunadamente los defectos obvios son lo suficientemente frecuentes co-
mo para que no gaste llevando cada prospecto a una agencia para que hagan
una revision con instrumentos.

Cuando llegue el momento de verificar el estado de una transmisién o un po-
sible dafo en la suspension, sera porque en lo demas el vehiculo vale la pena.

Vamos pues a ello.

e Concéntrese en su tarea. No hable demasiado ni se detenga a escuchar
los argumentos del vendedor en este momento.
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e Primera impresion.- En tanto camina alrededor del prospecto a la ma-
yor distancia posible, verifique si ofrece una apariencia integra, atracti-
va y limpia.

o Lineas definidas, sin ondulacio-
nes. Todas sus molduras y ta-
pones, defensas alineadas, pin-
tura que brilla pareja. Vea el es-
tado de la tapiceria.

o Vea si las placas de circulaciéon o
el portaplacas, asi como la tolva
frontal inferior muestran evi-
dencias de maltrato

o Verifique si el vehiculo tiene equipamiento de tipo deportivo, de
competencia o si esta excesivamente personalizado.

o Mas que fijarse en el detalle vea el mueble completo. Trate de
adivinar su historia antes siquiera de tocarlo. Vea los engomados
e identifique si el vehiculo procede de una regién distante a la
suya.

o Haga una hipétesis sobre la persona que le estad vendiendo (si es
un particular) o sobre el negocio con quien podria llegar a tratar.
éSe ven confiables? éEn qué manos se esta poniendo?

Esta podria ser la primera oportunidad para retirarse y apenas invirtié cinco
minutos. La intuicidn, si se sabe oir, nos puede sacar de muchos aprietos.

Sin embargo, si lo que vio le gustd, pongamos manos a la obra. Recuerde que
convendrd abandonar la exploraciéon en el momento que tenga elementos
para confirmar la hipétesis negativa.®

8 , . . . . .
“El vehiculo usado que voy a revisar tiene inconvenientes ocultos que hacen incosteable su compra”
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e Revision por sectores.- Para fines de orden, consideraremos por sepa-
rado cinco sectores que requieren atencion. Con algo de experiencia
usted podra revisar simultdneamente mas de uno.

o Exteriores:

= Carroceria.- Integridad y brillo de la pintura. Ver en pers-

pectiva para identificar partes onduladas. Verificar que los
canales entre partes moviles se vean simétricos.’ La cora-
za (parrilla), facias y calaveras deben ser originales'®. Los 4
rines y llantas son iguales, con tapones, no golpeados. Las
puertas, el cofre y la cajuela abren y cierran de manera
normal.™*

Dentro del cofre.- Aspecto general del compartimiento, Lo
normal es una capa pareja de polvo. sin manchas ni escu-
rrimientos de aceite u otros fluidos. No debe haber olores
de gasolina o aceite, bateria bien fija. Cableado con sus
aislamientos y acomodo originales. Etiquetas enteras.
Buscar evidencias de pintura sobrepuesta en la periferia
del compartimiento del motor. Revisar en la cubierta (ca-
po) evidencias de recalentamiento, golpe o incendio.

e Retire la bayoneta del aceite y verifique su viscosi-
dad. Si esta pegajoso, probablemente tenga aditivo.

e Aprecie si el tanque de recuperacion tiene refrige-
12
rante o agua.

= Dentro de la cajuela.- Limpieza y acomodo®®, estado de la

alfombra o tapete, olor a humedad. Buscar evidencias de

° Me refiero a la linea de separacion entre la tapa del cofre y las salpicaderas, entre las puertas y la parte fija
de la carroceria, igual en la cajuela.

'%Solo se cambian cuando hubo robo o colisién. Atencién con la afirmacién “2002 convertido en 2004”
equivale a reposicion de piezas por colision mayor.

" No asuma que un auto, por ser de modelo muy reciente no estd siniestrado; al contrario, una razén por la
que el duefio se desprendiod de él podria ser justamente que sufrid un accidente.

| refrigerante tiene color verde o amarillo. Si tiene agua es porque han tenido que rellenarlo, por fugas o
por recalentamiento.
Blo gue anda suelto en la cajuela le da una idea del tipo de uso que se ha dado al vehiculo
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repintado en la periferia y en la parte interna de la tapa de
la cajuela. Verificar presencia de la refacciéon y herramien-
ta para cambiarla.

o Interiores
= Estado general de la tapiceria en asientos, puertas y techo.

» Estado del volante', del tablero y de la cubierta del table-
ro

= Verifique un desgaste anormal en los descansabrazos®™, en
el asiento, en los pedales y en los tapetes.

= Elevadores de vidrios.- Suba y baje todos. Identifique des-
gaste excesivo o evidencias de un golpe en la puerta. Si los
elevadores son eléctricos espere hasta después de encen-
der para verificar, pero no lo olvide.

. 1
o Con la llave en el switch'®

= La llave entra en su espacio y gira botando el candado sin
dificultad”’

= Abrir el switch hasta encender las luces del tablero, sin dar
marcha.

e Verifique que todos los testigos™ en el tablero se
enciendan (identifique los que no lo hacen).

e Una vez identificados los testigos'®, con el estéreo vy
el aire apagados, cologue el freno de estaciona-

14 . . , . . . r

Sin cuarteaduras o quebraduras en el aro. Si el vehiculo tiene bolsas de aire, verificar que la tapa del com-
partimiento esta integro.
15 . . s . . .. . . . , .

El kilometraje no es el Unico indicio de abuso. Si existe un desgaste anormal de la tapiceria para el kilome-
traje, el vehiculo oculta algo.
16 p . . . . ,

Pase a este sector sélo si por los datos obtenidos en los dos primeros sigue pensando que el vehiculo
promete. De lo contrario no invierta mas tiempo.
17 . . N . . . .

Un switch con holguras excesivas, obstrucciones o que raspa al girar es evidencia de uso abusivo y/o de
intento de robo. Verifique si las llaves son originales o duplicados
18 .

Luces o pilotos
19 . ; . . . ,

Lo ideal seria que el motor estuviera arrancando en frio, sin embargo en la mayoria de los casos, cuando
usted llega el vehiculo ya ha sido calentado.
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miento y dé marcha al motor sin tocar el acelera-
dor, observe:

O

O

La fuerza de la bateria

Ruidos anormales en la marcha
Movimientos anormales, como de cabeceo
Cascabeleos

Olores anormales (gasolina, aceite o hule
guemado, humo dentro del compartimiento)

Los testigos del tablero deberan apagarse se-
cuencialmente, excepto tal vez el aviso de
cinturones y el de puerta abierta.

Todos los instrumentos analdgicos y digitales
estaran trabajando.

Acelere suave y progresivamente. ldentifique
ruidos anormales en la parte inferior y al
frente. Ubique el escape por el retrovisor y
vea si se esta produciendo humo de cualquier
color.”®

e Si el vehiculo tiene transmision estandar

O

O

Motor encendido, freno de estacionamiento
puesto, caja en neutral.

Pise lentamente el clutch hasta el fondo. iden-
tifique un ruido anormal como de rozamien-
to’!. Pise y suelte el pedal varias veces para
identificar el ruido. Sienta si la resistencia es
mayor a lo usual.

20 Aunque se dice que el humo negro no es de cuidado, la verdad es que todo indicio de humo habla de algo
que requiere reparacion. Un poco de humo blanco (vapor) es normal si el tiempo y el motor estan frios. Pero

si persiste, también es sefial de dafo.

21 ~ , . .
Dafio en el collarin. Requerira reparacion de clutch.
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o Meta la primera velocidad, saquela y mueva la
palanca a las diferentes posiciones, incluyen-
22
do reversa.

o Si tiene espacio para hacerlo, retire el freno
de estacionamiento. Coloque la primera velo-
cidad y/o la reversa. Sin acelerar afloje len-
tamente el pedal hasta que el auto comience
a moverse.”?

e Si el vehiculo tiene transmision automatica

o Con el motor encendido, la palanca debe de
pasar por todas las velocidades con suavidad
y sin holguras.

o Al poner la reversa verificar si se siente un
brinco o un ruido a la altura del eje motriz**.

o Verifique si al colocar la palanca en R o en D,
existe un retardo al engranar la velocidad.”

e Ahora si, prenda el acondicionador de aire, baje y
suba los vidrios si son eléctricos y pruebe el equipo
estereofdnico.

o Prueba de Manejo

En realidad yo recomiendo dejar ésta para el ultimo, cuando ya
ha revisado el vehiculo en todos sentidos, ha negociado condi-
ciones adicionales y quedan por detectar los detalles que sdlo se
pueden notar con el rodamiento. Sin embargo, para fines didac-

25 hay tronidos o dificultad para que la entren los cambios, podria haber dafio en el clutch o en la caja.
Esta verificacidn también debe hacerse en la prueba de manejo.

> sise presentan vibraciones o sacudidas existe desgaste anormal del clutch. Toda reparacidn del clutch
debe considerarse como mayor, ya que cualquier dafio implica cambiar todas las partes del sistema de em-
brague.

> Esto es mas notorio en vehiculos con traccién trasera. El golpe o ruido habla de una holgura a la altura del
diferencial.

*la caja automatica necesita servicio. Un nivel bajo de aceite igual puede identificar fugas que requieren
servicio.
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ticos la colocaremos aqui, ya que seria ilégico salir de la parte
mecanica para regresar luego.

= Lo mas probable es que el vendedor le va a acompaiiar a
usted en el recorrido de prueba. Asi que aprovéchelo y
coldquese en el asiento del copiloto. ¢Por qué? Porque
mientras el otro se cuida del trafico, usted tendrd opcidn
de notar ruidos por todos lados, golpeteos y otras varia-
bles.

= Pidale que tome una ruta que incluya diversos tipos de pi-
so, y ponga atencién a la suavidad de marcha, holguras en
la suspensidn, secuencia de cambios de velocidad ascen-
dente y descendente. El trayecto debe ser por lo menos
de 15 minutos, para que el motor alcance su temperatura
de operacidon y pueda mostrarse un posible recalenta-
miento. Al llegar al punto de retorno, pidale que se esta-
cione, apague el motor y le ceda el volante. *°

= Al sentarse en la posicion del piloto, ajuste el asiento y los
retrovisores, vea si se siente cdmodo en el habitaculo,
porque si lo compra se lo va a aprender de memoria.

= Al encender el motor vea hasta donde se fue la aguja de la
temperatura y el tiempo que tarda en recuperar su posi-
ciéon normal.

= Conduzca sin lastimar el auto (después de todo podria ser
su auto) verificando situaciones extremas de aceleracion,
frenado, paso por baches, cambios de velocidad, uso del
clutch, estabilidad de la direccion. Mantenga apagado el
estéreo, pero prenda el aire, para probar su funciona-
miento.

= Al regresar de la prueba de manejo, es el momento para
decidir si se lleva el vehiculo a una agencia para su revi-
sidn integral. Para entonces usted ya tiene datos por con-
firmar.

%% Usualmente las agencias y lotes suelen tener el depdsito de gasolina de los autos en la reserva. Verifique
esto al inicio del trayecto vy si es necesario ofrézcase a cargar 10 litros por su cuenta. De lo contrario tendra
que limitarse a dar una vuelta a la manzana. Por otra parte la bomba de gasolina puede dafiarse si absorbe
los sedimentos de un tanque vacio.
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Es importante aclarar que las revisiones de compra no necesariamente son
muy meticulosas. No van a detectar todas las posibles fallas que pudiera te-
ner el vehiculo. Usted puede hacer que la revisién sea muy valiosa dirigiendo
la atencion del técnico hacia los puntos que le parecieron sospechosos. De
esa manera le dardn una apreciacion general y una especifica que aclare to-
das sus dudas. Obviamente el costo por la revision del vehiculo lo tendra que
pagar usted.

Si se hace acompaiar por otra persona para que lo auxilie en la revision
de un vehiculo, es conveniente que defina cual es el papel que espera de
ella antes de llegar al lugar.

Acuerden si haran la revisidon en paralelo, quién se entrevistara con el
vendedor, como intercambiaran opiniones, etc.

Es conveniente que se reserven los comentarios a lo privado, para evitar
mostrarse confusos delante del vendedor. Pida un tiempo y aléjese para
analizar la situacion.

En ocasiones los acompaiantes, sobre todo si son profesionales, se sien-
ten en la obligacion de lucirse como conocedores, opinando también de
lo que no saben. Esto no es necesario ni deseable.

A menos que usted prefiera dejar el trato totalmente en manos de su
asesor, escuche lo que tenga que decir y luego usted hagase cargo.
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Aspectos documentales y legales

Con los tiempos como estdn ahora, encontrar un vehiculo mecdnicamente
recomendable es dificil, pero es apenas una parte en su proceso de seleccion.

Es necesario asegurarse que esta adquiriendo un bien de historia limpia, que
acredite su legal procedencia, estancia y circulacion.

Ademas, el analisis minucioso del expediente del vehiculo le proporcionara
por lo menos tanta informacién como la revision mecanica. No importa si
compra en una agencia que le va a facturar a su nombre, cuando usted revise
el expediente se dard cuenta por qué insisto tanto en este particular.

No es usual que el posible comprador pida revisar el expediente del vehiculo
antes de conducirlo, incluso el vendedor podria sentirse tentado a negarselo,
argumentando cualquier disculpa. Desconfie si esto ocurre.

Pero todavia hay algo peor que negarse a mostrarle el expediente y esto es,
cuando le muestran sélo una parte y usted se queda tan tranquilo.

Por eso sugiero que cuando esta considerando seriamente comprar el vehi-
culo en cuestidn, se siente con toda calma, insista en ver el expediente com-
pleto y revise los documentos usando su lista de verificacion.

¢Qué es lo que vamos a buscar? .

En condiciones normales y felices, el expediente minimo deberia integrarse
con la siguiente documentacion:

1. Factura original de la agencia que vendid el vehiculo nuevo

2. Comprobante original de pagos anuales hasta el presente (Tenencias y
refrendos)

3. Tarjeta de circulacién expedida a nombre del beneficiario de la factura.

Sin embargo en la actualidad es poco usual que un vehiculo usado tenga un
expediente tan inmaculado, por ello, examinemos las multiples variantes que
puede esperar y hagamos una interpretacion tentativa de su significado.
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Factura o facturas

e Si esta usted comprando el auto a un particular “primer dueio”, esto
es, quien lo comprd nuevo en la agencia, le mostrara la factura expedi-
da a su nombre por el concesionario.

e Si el auto ya no esta en posesidon de su original propietario, al reverso
de la factura deben encontrarse el o los endosos correspondientes a
los sucesivos duefios del mismo.

o Cada endoso debe llevar el sello de la oficina tramitadora del
Gobierno del Estado.

o Por cada endoso usted deberad encontrar un comprobante de
pago original que ampara el impuesto de compra venta pagado.

o El ultimo endoso debe coincidir con el del propietario que le esta
vendiendo a usted (si es un particular), a cuyo nombre deberd
estar la tarjeta de circulacion y el comprobante de pago vigen-

27
te.

e El vehiculo puede presentar una factura sustituta de la original en los
siguientes casos:

o Cuando el auto fue adquirido
de su original propietario
por una agencia o lote esta-
blecidos para su reventa. En
ese caso, es obligacion del
comerciante retener el do-
cumento original y expedir
una nueva factura (como
vehiculo usado), a nombre
del comprador.

o Cuando el original propieta-
rio es una empresa que lo

%7 Sj usted llega a adquirir un vehiculo a través de un intermediario, es muy probable que la factura tenga un
endoso “en blanco”, esto es, una firma sin la leyenda correspondiente. Tanto los lotes como los profesiona-
les independientes recurren a esta practica para evadir impuestos. Asi, al concretarse la venta, el endoso se
completard a nombre del comprador y no quedara en el expediente el paso por las manos del intermediario.
Con las agencias no deberia ocurrir eso, pues estan bastante intervenidas. Sin embargo algunos ejecutivos
de ventas toman vehiculos “por fuera”, ofreciéndole a quien va a dejar su auto usado, buscarle un cliente
gue pague un poco mas que lo ofrecido por la agencia.
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incorpord como parte de su activo fijo. En ese caso la factura va
a libros contables. Cuando la empresa vende el vehiculo, debe
facturarlo como “venta de activos”, describiendo los pormeno-
res de identificacion del vehiculo.”®

o Cuando el auto sufrié un siniestro bajo el amparo de una ase-
guradora que declaré “Pérdida Total”. En este caso la asegura-
dora puede revender el auto siniestrado, facturando a quien lo
compra para restaurarlo. Lo mismo aplica cuando un vehiculo
robado es rescatado por la aseguradora después de liquidar al
asegurado.”

o Cuando el auto fue adjudicado como producto de un embargo.
En este caso debe presentar todo un expediente judicial y admi-
nistrativo, que ademas de otorgar la posesion del bien, autoriza
su uso como vehiculo en circulacion.

o Cuando el auto fue adjudicado como producto de un sorteo. En
este caso la entidad que adjudica el vehiculo al ganador es la que
factura.

e Un vehiculo puede presentar mas de una factura sustituta cuando ha
estado cambiando de dueio y en el proceso han participado empresas
establecidas.

e En cualquier caso, usted debera recibir una factura en original, sea a su
nombre o a nombre del ultimo propietario y fotocopias simples de ca-
da factura que se haya emitido antes.>

%% cuando un vehiculo presenta “Factura de empresa” tiende a bajar su precio en el mercado. Esto ocurre,
por una parte, porque se presume que el auto fue sobre explotado y debe estar muy deteriorado, y por la
otra, porque al venderlo, para la empresa tiene un valor contable de $1.00, esto es, lo vendié cuando estaba
totalmente depreciado, y se supone que lo realizé por debajo de su precio comercial. Ademas suena chocan-
te que el auto tenga una factura cuya razon social es “Fiestas Insuperables S.A.”

*® Naturalmente los autos con “Factura de Aseguradora” tienen un valor infimo en relacién con el precio
normal de mercado del modelo especifico.

O sjel expediente que le muestran le resulta confuso, puede acudir con el nimero de placas a la Oficina
Recaudadora del Gobierno del Estado donde realizara el tramite. Ellos le informaran exactamente el historial
del vehiculo y le informaran cual es la documentacién que debe tener el expediente.
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Comprobantes de pagos anuales

Deciamos antes que usted debe recibir una factura original y copias simples
de las facturas previas. Sin embargo los comprobantes de pago de impuestos
anuales, no tienen por qué retenerse, asi que deberan entregar a usted todos
en original.*!

Estos comprobantes deben incluir:

1. El alta y dotacién de placas del auto nuevo, mas el pago del impuesto
sobre tenencia y uso de vehiculos del afo correspondiente a la fecha
de su venta®,

2. El comprobante del pago anual del impuesto sobre la tenencia de cada
afio, hasta el vigente®®, que debera incluir el pago estatal por permiso
de circulacidn o refrendo.

3. Todos los comprobantes de operaciones de cambio de propietario que
haya tenido el vehiculo a lo largo de su historia.

4. El comprobante de la ultima verificacion ecoldgica vehicular si se en-
cuentra vigente en su Estado.

5. Por ultimo, si le estan entregando el auto sin placas de circulacién, el
comprobante de baja sin adeudos.

Posesion legal de un vehiculo

La responsabilidad que se adquiere al posesionarse de un vehiculo de manera
informal puede llegar a ser muy grave para usted. Por todos lados escucha-
mos esta afirmacion, sin embargo tendemos a no atenderla.

Al efectuar un trato entre particulares, es necesario que quien comparece
ante la autoridad presentando su vehiculo para el tramite de compra venta
sea el vendedor, y que esto se haga precisamente antes de intercambiar di-
nero alguno.

*! sj el vendedor no quiere retirar los originales de sus archivos podra entregarle fotocopias legalizadas.

2 Notese que algunos vehiculos pueden haber sido vendidos hasta seis meses antes del afio de su modelo,
pues los autos se ponen a la venta en julio o agosto del afio previo. En ese caso se paga una parte propor-
cional de la tenencia del afio que va corriendo.

*En general se negocia que el auto usado cuando se vende en los dos o tres primeros meses del afio, el
comprador pague la tenencia. Pero cuando se adquiere después del segundo trimestre, ya es obligacion del
dueiio anterior haberla pagado.
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La razon es obvia: en caso de ilegalidad del vehiculo y/o de la documenta-
cion, quien respondera ante la autoridad competente sera el poseedor del
mueble en el momento de presentarlo, y no, como usted podria esperar, su
propietario documental.

Si se convierte en propietario de un vehiculo ilegal no bastara con afirmar
qgue lo adquirié de buena fe para quedarse al margen del problema. Por eso
no esta de mas insistir que sea extremadamente escrupuloso, de lo contrario
podria estar asumiendo riesgos muy graves.

Los vehiculos “Chocolates”

Desde que se autorizd la legal importacion de vehiculos usados procedentes
de Estados Unidos, se ha venido manejando un mercado paralelo al parque
vehicular nacional que tiene sus propios clientes.

Aunque estos automotores pueden ser regularizados para permitir su libre
circulacion, no consiguen el mismo estatus en el mercado nacional.

Esto se debe particularmente a que presentan un expediente improvisado,
accidental, toda vez que en el pais del norte los vehiculos se compran y
venden con mayor informalidad.

Esto ocasiona que tales unidades sean tratadas de manera especial por las
aseguradoras y por las propias oficinas gubernamentales. Incluso un nego-
cio establecido es poco probable que exhiba vehiculos de este tipo.

Por ello no puede decirse exactamente qué documentacién deben portar.
Lo ideal es acudir a la oficina de control vehicular del gobierno para que re-
vise el expediente.
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La negociacion

Espere a negociar precio y condiciones hasta que tenga todos los datos que
necesita para decidirse (mecanicos y documentales).

De preferencia haga una pequena lista de los puntos a concertar

Senale los defectos que encontré (por si mismo o al llevar el vehiculo a un
profesional). Usted debe tener una idea real del costo de reparacion.

No negocie sobre promesas de reparacidon, porque muchas de ellas no se
cumplen si el vehiculo ya esta pagado. Si el vendedor ofrece reparar los de-
fectos encontrados, difiera el trato hasta que verifique que las reparaciones
estan hechas y que éstas efectivamente corrigieron los defectos.

Si trata con un particular, un buen momento para negociar es cuando la
agencia que hizo la verificacion mecanica le presenta el presupuesto delan-
te del dueno del auto. El vendedor deberia cubrir la totalidad, o al menos la
mayor parte de las reparaciones presupuestadas.

Aborte la operacidn si por la revision profesional se percata que el vehiculo
tiene defectos que hablan de un uso abusivo, aunque el dueio ofrezca pa-
gar su reparacion. Lo mas probable es que en el corto plazo surjan nuevos
problemas que va a tener que cubrir usted.

No haga comentarios groseros, negocie con humildad en sus expresiones,
pero con la certeza de que es usted quien tiene el control del asunto.

No deje ver su ansiedad. Esta se manifiesta cuando habla demasiado y trata
de congraciarse con el vendedor.

No permita que le falten al respeto, si el vendedor lo trata con desprecio,
retirese; él se lo pierde.

Recuerde, para hacer un buen trato es posible que tenga que dejar ir mas
de una oportunidad.
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La carroza que se convirtiod en calabaza

Bien, el negocio se ha consumado. Ya es usted el propietario del auto que se
convertira en su nuevo socio y compafiero.

A esa maquina le confiara usted su seguridad y la de su familia; a bordo de
ella transportard sus planes y sus emociones, por lo menos durante un tiem-

po.

Pero éste no es el cuento que termina diciendo: “Se casaron y fueron muy
felices”. La aventura de cambiar su auto no termina cuando llega a casa y
hace sonar el claxon escandalosamente para que todos salgan a verlo.

Viene ahora una parte que podriamos pasar por alto, y que sin embargo para
usted reviste mucha importancia: la asuncion del vehiculo como una propie-
dad utilitaria, apta, segura y estimulante.

Dicho de otra manera; pasado el entusiasmo y la novedad, habra que hacer
valer lo que queda. Voy a explicarme.

Después de tomar una decision que implicé analizar muchas alternativas,
probablemente esté de luna de miel con su auto; le gusta su estampa, su
funcionamiento, su comodidad y todo lo demas.

Sin embargo no siempre ocurre eso. Con alguna frecuencia se presenta una
reaccion de retroceso a la que yo he bautizado como “Culatazo”, por su se-
mejanza con el contragolpe que reporta un arma de fuego al dispararse.

En estos casos no bien toma posesidén de su nuevo auto, cuando podria co-
menzar a pensar (aunque no lo diga) que cometio un error.

En tanto usted buscaba, los vehiculos tenian el encanto de lo ajeno, de lo in-
teresante e inexplorado. Una vez consumado el trato, viene la desilusion de
lo propio, de lo conocido, del reconocimiento abierto de los defectos que an-
tes vio como minimos.

Creo que uno de los dolores psicolégicos mas antiguos procede del senti-
miento de haber sido timado. Es cuando nos jalamos los cabellos y nos pre-
guntamos iEn qué diablos estaba pensando!

Esta es una reaccidn muy humana, que mas alla de los autos, también se ex-
presa en otras areas importantes de nuestra vida.
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Asi es que, no vamos a quedarnos en el lamento, defendamos nuestro fuerte
y hagamos lo necesario para pasar por esta etapa de “post-compra”.

Primero afirmaré que cualquiera que hubiera sido su decisidon, estaria pa-
sando por el mismo proceso, aun si hubiera comprado un auto nuevo. En es-
to influye el haberse desprendido de su auto anterior, al que, ahora se da
cuenta, le tenia aprecio. Ademas esta el desembolso masivo de dinero.

Por otra parte, todo vehiculo usado, al cambiar de dueiio, suele mostrar las
debilidades que ya tenia y otras que pudieran ser consecuencia del diferente
uso y forma de manejo. Asi pues, afirme su criterio, asumiendo que, dadas
las circunstancias, su decision fue la mas juiciosa.

Lo que tendremos que hacer es una serie de intervenciones practicas para
asegurar que el cambio sea benéfico. Le voy a proponer algunas, usted use lo
gue le sirva.

e Ya antes habia sugerido que al definir el monto de |la operacion tenia
qgue considerar un fondo de contingencia de aproximadamente el 10%
del valor del nuevo auto. Con este fondo comience por atender a las
necesidades de corto plazo que le reporte el auto, tales como:

o Efectuar un servicio completo de lubricacién y afinacién
o Detallar la suspension y los frenos

o Cambiar llantas si tienen menos de 1.6 mm de superficie de ro-
damiento

o Efectuar un aseo exhaustivo de interiores

o Hacer un diagnostico del sistema eléctrico y en su caso, renovar
la bateria.

o Por ultimo, reserve algo de efectivo para alglin dafio que se pre-
sente a mediano plazo.

e No se muestre excesivamente quisquilloso queriendo dejar el vehiculo
como si estuviera nuevo. De todos modos no lo va a lograr y va a co-
menzar a fastidiarse de tanto visitar talleres.

e Le sugiero reservarse y no hacer gastos de equipamiento (rines, sonido,
equipo eléctrico) hasta que el auto le haya revelado todos sus secretos
y usted decida que se va a quedar con el por mucho tiempo.
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Complementos

Lista de verificacion para la revision de autos usados
Sintesis del proceso de compra

Modelo de un contrato de compra-venta

Vendiendo su auto

Algunos enlaces de interés
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Lista de verificacidon para evaluar un vehiculo

1. Exteriores

item

a. Carroceria, dafios. colisiones. integri-
dad de lineas.

b. Pintura, uniformidad, brillo, evidencias
de repintado, raspaduras, otros dafios

c. Parrilla, molduras, facias, calaveras,
logotipos, originales, completos, sanos.

d. Rines y tapones completos, no gol-
peados, llantas iguales, en condiciones
de uso.

e. Cofre, puertas y cajuela abren y cie-
rran sin dificultad.

f. Luces completas, funcionando

g. Compartimiento del motor. Polvo sin
aceite, grasa u otros derrames. Etiquetas
enteras, no evidencias de golpes o in-
cendio.

h. Niveles de aceite. Evidencias de relle-
no y uso de aditivos

i. Sistema refrigerante. Contenido del
tanque de recuperacion.

j. Cajuela. Limpieza, acomodo, olores,
humedad y pudricién

k. Sistema de apertura y cierre de puer-
tas, llaves, controles remotos
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2. Interiores

item

a. Tapiceria, asientos, puertas y techo

b. Volante, tablero y cubierta del tablero

c. Puntos de desgaste anormal en code-
ras, pedales, alfombra y tapetes.

d. Estado de vidrios y elevadores

3. Con la llave en el switch

item

a. Sistema de seguridad de chapa, can-
dado del volante, liberacion y giro

b. Se encienden todos los testigos del
tablero y se apagan progresivamente al
arrancar el motor.

c. Arranque en frio (bateria, marcha,
encendido, cabeceo, cascabeleos

d. Olores anormales, humo de cualquier
color.

e. Instrumentos analdgicos y digitales de
medicién en funcionamiento.

f. Aceleracion sin sobresaltos ni ruidos
extrafios

g. Clutch y caja de cambios funcionales

h. Recorrido de la palanca de cambios
sin holguras ni ruidos extrafios

i. Sistema de aire acondicionado y este-
reofénico.

J. Elevadores de los vidrios
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4. Prueba de Manejo

item

a. Suavidad de marcha, aceleracion,
potencia.

b. Ruidos en suspension, ruidos en la
cabina.

c. Funcionamiento del clutch y la caja de
cambios (manual)

d. Funcionamiento de la caja de cambios
automatica

e. Comportamiento de la temperatura y la
presion del aceite.

f. Sistema de frenado

g. Alineacion y balanceo

h. Equipamiento adicional (computadora
de viaje, control de velocidad, etc.)
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5. Documentos

Factura Original Vehiculo Nuevo

Factura Original Vehiculo Usado

Otras facturas intermedias

Endosos apostillados al reverso de la(s)
factura(s)

Tarjeta de circulacion vigente a nombre
del propietario que le vende

Comprobantes del pago de refrendos y
tenencias (al menos de los ultimos 5
afnos).

Si el vehiculo se entrega sin placas,
comprobante de baja sin adeudos y veri-
ficacion documental.

Observaciones y Comentarios
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Sintesis del Proceso de Compra

item

Descripcion

Status

Definir el “Auto Objetivo”

2. Busqueda de especimenes en diarios o portales

3. Confirmacién de datos omitidos via telefénica o e-mail

4, Visita para valorar prospectos. Revision preliminar

5. Revisidon mecanica definitoria (lista de verificacion)

6. Revision documental (lista de verificacion)

7. Prueba de manejo (lista de verificacion)

8. Revisiéon mecanica profesional

9. Negociacidn de precio y condiciones colaterales

10. | Acudir con el vendedor a la dependencia de gobierno para
efectuar validacién documental.

11. | Formulacién y firma del contrato de compra venta

12. | Pago del vehiculo y tramite de cambio de propietario.
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CONTRATO DE COMPRAVENTA DE VEHICULO USADO ENTRE PARTICULARES*

En Guadalajara, Jal., a de de

Vendedor:
Nombre

NUumero Credencial de Elector

Domicilio y Teléfono

Comprador:
Nombre

NUumero Credencial de Elector:

Domicilio y Teléfono:

Descripcidn del Vehiculo:

Marca Modelo Tipo Version
Cilindrada Transmisién Equipamiento

Placas de circulacion: Color

Numero de Identificacion Vehicular: Kilémetros:

Reunidos vendedor y comprador con sus testigos, en la fecha del encabezamien-
to, manifiestan haber acordado formalizar en este documento CONTRATO DE
COMPRAVENTA del vehiculo que se especifica, en las siguientes

CONDICIONES

12) El vendedor vende al comprador el vehiculo de su propiedad anteriormente
especificado por la cantidad de.$ pesos, sin incluir los impuestos
de copra venta correspondientes, que seran a cargo del comprador.

2%) El vendedor declara que no pesa sobre el vehiculo ninguna carga o gravamen,
ni impuesto, deuda o sancion pendientes de abono a la fecha de la firma de este
contrato, comprometiéndose en caso contrario a regularizar tal situacion a su ex-
clusivo cargo.

33) El vendedor se compromete a facilitar los distintos documentos relativos al
vehiculo (1), asi como a firmar cuantos documentos aparte de éste sean necesa-
rios para que el vehiculo quede correctamente inscrito a nombre del comprador en
los correspondientes organismos publicos, siendo todos los gastos ordinarios a
cargo del comprador.
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4%) Una vez realizado el pago, el vendedor entregard materialmente al comprador
la posesion del vehiculo, haciéndose el comprador cargo de cuantas responsabili-
dades puedan contraerse por la propiedad del vehiculo y su tenencia y uso a partir
de dicho momento de la entrega.

52) El vendedor declara que el vehiculo se encuentra al corriente respecto a las
obligaciones derivadas de la verificacion mecéanica y de emisiones contaminantes

62) El comprador declara conocer el estado mecanico actual del vehiculo, por lo
gue exime al vendedor de garantia por vicios o defectos que surjan con posteriori-
dad a la entrega, salvo aquellos ocultos de naturaleza mecanica o legal que ten-
gan su origen en dolo o mala fe del vendedor.

7%) Para cualquier litigio que surja entre las partes de la interpretacion o cumpli-
miento del presente contrato, éstas, con expresa renuncia al fuero que pudiera
corresponderles, se someteran a los Juzgados y Tribunales de

Y para que asi conste, firman el presente contrato de compraventa, por triplicado,
en la fecha y lugar arriba indicados.

Nombre y Firma del vendedor. Nombre y Firma del comprador.
Nombre y Firma del Testigo Nombre y Firma del Testigo
IFE: IFE:

(1) Los documentos que deben entregarse son los siguientes:

- Original de la Factura vigente endosada por el vendedor y copia de facturas anteriores

- Comprobantes de pago de Refrendo Anual y pago de Tenencias de los ultimos 5 afios

- Tarjeta de Circulacién y juego de placas de circulacién (o en su caso constancia de baja)
- Comprobante de la Verificacion Vehicular del afio en curso

- Manuales de utilizacién y cuidado.

- Constancia de no reporte de robo del Sistema Nacional de Seguridad Publica

- Asimismo se entregan llaves en duplicado, llanta de refaccion y herramienta para su
cambio

Original y copia para el comprador; copia para el vendedor

*Modelo publicado por PROFECO, con algunas modificaciones.
http://www.profeco.gob.mx/encuesta/brujula/bruj 2005/b01 autosusados.asp
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Vendiendo su auto

Eventualmente usted tendrd que desprenderse de su vehiculo para estar en
condiciones de adquirir otro.

Esta funcidén, aunque no encierra muchos secretos, le coloca a usted mo-
mentaneamente al otro lado del mostrador. De modo que, al convertirse en
vendedor, debe buscar las mayores ventajas posibles dentro de lo licito y
prevenir algunas complicaciones que pueden presentarse por descuido de su
parte.

A continuacién describo algunos puntos que me parecen relevantes esperan-
do le sean de alguna utilidad.

Definir el valor de su auto

Usted no puede deducir esta cifra a partir de lo que pagé al comprarlo, mas
lo que le invirtié en refacciones y accesorios.

A |la hora de venderlo, su auto puede valer mas o menos de lo que pagd por
él, segun encaje en un segmento que tiene mayor o menor demanda, esto
independientemente del estado en que se encuentre.

Un buen principio sera buscar las guias de precios que aparecen en los porta-
les. Consultelas y comparelas, tomando en consideracién como se constru-
yen sus precios.

Por ejemplo, los valores guia facilitados por www.seminuevos.com , se basan
en precios de mayorista, sugeridos por valores actuariales procedentes de
una publicacidn especializada. Estos valores son minimos y en la practica sue-
len ser rebasados, aun por las agencias, cuando el mercado estd a la alza,
como ahora.

Otra forma de tasacidn es la utilizada por la guia de www.soloautos.com.mx ;
ésta se basa en los valores de venta promedio de los anuncios publicados en
su portal. Habra que considerar que los vehiculos que sirven para establecer
la comparacién no siempre son exactamente iguales al descrito por usted, lo
que da un rango bastante abierto de precios.
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De cualquier forma las guias de precios son una informacion preliminar de
mucha utilidad.

En seguida le conviene hacer una busqueda de vehiculos a la venta cuyas
caracteristicas sean similares, si no idénticas, al suyo. Tome en consideracién
gue existen factores que son rele-

vantes para fijar el precio, como el

numero de duenos, el kilometraje, el

tipo de factura y la regién de proce-

dencia.

Existen otros factores que sin ser de-
terminantes del valor, son buenos
argumentos de venta, como el color,
el estado de los neumaticos, el en-
gomado de la verificacidon vehicular y
los accesorios extras.

Ahora bien, considere que el precio

anunciado no garantiza el valor final de la venta. La mayoria de los vendedo-
res fijaran un precio “feliz”, que se encuentra al menos un 5% por arriba del
esperado, a veces mas.

Otro punto a considerar es que el auto vendido por un particular no puede
tener el mismo precio que el vendido por un comercio establecido, ya que
este ultimo ofrece ciertas garantias.

Existe una correlacion entre precio y tiempo de exposicion, lo cual por demas
es logico. Digamos que el tiempo promedio para que se venda un vehiculo
anunciado en un portal de internet es de 30 dias. Los vehiculos que suelen
quedarse incluso por meses son aquellos cuyo precio es muy superior al
promedio, aun cuando las condiciones descritas parecieran justificar el so-
breprecio. Por el contrario, los autos que pronto se retiran son aquellos que
mostraban buenos descriptores y un precio promedio. Esto podria llevarnos a
concluir que cualquier vehiculo se vendera mas o menos pronto, dependien-
do de su precio, mas que de su estado general.

En resumen, para asignar valor a su vehiculo no se centre en el carifio que le
tiene; tome en cuenta el precio promedio de las ofertas vigentes y determine
si desea obtener el maximo valor posible, aunque le lleve tiempo, o si pre-
fiere vender rapido, aunque deba sacrificar su precio.
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Con estos datos obtenga un rango que sea util para usted, fijando mental-
mente el minimo al que venderia su auto y el maximo que puede pedir sin
gue esa cifra ahuyente a los posibles compradores.

En el momento de la verdad, dependiendo de sus habilidades para la venta,
no le extrafie que el comprador le ofrezca un 10% menos del precio que us-
ted habia considerado como minimo aceptable. Asi que esté preparado para
definir cudl serd su respuesta.

Describir su auto

e Al hacer la descripcion de su unidad limitese a lo sustantivo.

e No exagere sobre el estado del vehiculo, si esta en muy buenas condi-
ciones, deje que el cliente lo descubra cuando vea la unidad.

e No utilice afirmaciones trilladas como “impecable”, “Todos sus servi-
cios de agencia”, “Soy de trato”, “Buenisimo para el trabajo”.

¢ Si la tela del asiento tiene una rasgadura reparela, y si no es posible,
muéstrela en las fotos. Es mejor que el cliente vaya preparado para
verla y no que se encuentre con la sorpresa.

e Por otra parte, no oculte informacion relevante como el kilometraje,
el namero de dueiios, la cilindrada, aunque la cifra sea abultada. El
posible cliente vera la omision como truculenta y descartara el pros-
pecto.

e Siempre que sus empleadores se lo permitan, cite a los posibles com-
pradores en el domicilio donde trabaja. Se expone menos a conse-
cuencias funestas.

e De preferencia registre su celular y no su teléfono de casa. Es deses-
perante que le conteste alguien que no sabe dar informes.

¢ No se niegue a dar informacidn razonable por correo electrénico. Es
cierto que algunas personas preguntan ociosamente, pero hay otras
que piden informes por esta via para darse cuenta del tipo de persona
con quien estan tratando antes de hablar por teléfono.

58



En donde vender

Existen varios escenarios a los cuales usted puede concurrir para vender su
vehiculo. Como lo dijimos antes, cada uno encierra peculiaridades que se
podrian convertir en ventajas o desventajas para usted, segin su forma de
ser, su experiencia y su deseo de asumir riesgos.

Lo mas seguro y conservador seria vender su auto en un negocio establecido,
sea de manera unilateral o como parte del trato en la compra de otro. La
desventaja es que va a obtener un valor inferior en un 10 a 20% del que
podria haber obtenido en una buena venta entre particulares. Las ventajas: la
operacion sera rapida y segura (siempre y cuando no acepte un cheque). Na-
die le reclamara a usted si el vehiculo presenta fallas posteriores a la venta y
no tendra que llevar a su casa a tios remilgosos o listillos que tratan de hacer-
le morder el polvo.

Ahora bien, si usted decide convertirse en promotor directo de la venta, se
abren otras opciones:

Actualmente lo mas usual es publicar su oferta dentro de Internet, en los
portales especializados. Como principal desventaja es que usted estara ex-
hibiendo su auto sin ninguna reserva y tendra que estar abierto a cualquier
tipo de comprador, de entre los cuales podria haber algunos no muy reco-
mendables. Ademas estara recibiendo correos de personas con poca capaci-
dad de compra. Como ventajas, usted puede mostrar lo mejor de su vehiculo,
tener una amplia exposicion y permanecer en el aire el tiempo que sea nece-
sario, incluso meses, por un precio muy accesible. Ademas, hoy Internet es el
punto principal de encuentro de los buscadores de autos. Por esta razon, in-
cluso las grandes agencias, exhiben su parque vehicular en estos portales.

Aqui vale la pena insistir que es preferible pagar un poco para anunciarse en
portales de prestigio en lugar de recurrir a paginas secundarias gratuitas, que
por no poner trabas a las publicaciones, son terreno propicio para los preda-
dores.

Otra opcion son los tianguis a donde concurren vendedores y compradores
de todos colores y sabores, buscando hacer una operacion rapida. Como des-
ventajas podria mencionar que son lugares muy competitivos, propios para
vendedores que conocen el negocio y se encuentran en su elemento hacien-
do operaciones rapidas. Si vende su auto tendra que salir con el dinero en la
bolsa, a pié y a la vista del mundo, lo cual podria ser peligroso. En contraposi-
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cién, anotaria como una ventaja que los compradores acuden en masa, que
podria vender su vehiculo rapidamente, sin siquiera moverlo, obteniendo un
precio satisfactorio.

El letrero en el auto es otra opcion. Por poco dinero le haran un anuncio ad-
hesivo que se verd muy profesional. Como desventajas mencionaré que lo
van a estar abordando en la calle, que va a publicar su teléfono “urbi et orbi”,
le van a hacer perder el tiempo cuando menos puede detenerse, y podria fa-
cilitar un robo sin violencia, ya que usted mismo permitira que un extrafio se
siente en su vehiculo con las llaves en la mano. A este modo de promocion
no le veo ninguna ventaja, a menos que viva en una ciudad pequena en don-
de los otros medios, como el Internet, no son competitivos.

En resumen, el mejor espacio para que usted venda su auto dependerd de su
disponibilidad, su experiencia comercial y su espiritu deportivo.

Ademas, no olvide que su tiempo y su seguridad tienen un valor que, sin lu-
gar a dudas, debe tasarse por encima del dinero que pueda obtener por su
auto.

Cuando vender

Es un planteamiento que no parece muy inteligente, pues se supone que us-
ted quiere vender ahora. Lo que pasa es que en esta opcidn se encierra una
sutileza que podria volverse contra su mejor interés.

La situacién mas ventajosa sera cuando usted primero compra su nuevo auto
y luego vende el que esta desocupando. De este modo, puede poner su pre-
cio y esperar pacientemente a que se presente el comprador. Pero claro, esto
implica que usted no tenga mucha urgencia del dinero que va a recuperar
con la venta. Y esto, la verdad, no es usual.

La siguiente opcidn seria vender su auto al mismo tiempo que adquiere el
otro, esto es, dentro de una sdla operacién. La ventaja es que no se llevara
una sorpresa y lo que tiene que negociar es el valor diferencial, que podria
reducirse a partir de una mejor oferta por su auto o un menor precio para el
gue esta adquiriendo. La desventaja es que le van a ofrecer un precio muy
poco estimulante por su auto y que tendra que descartar las ofertas de parti-
culares.
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Otra opcidn, que en un mercado estable o a la baja seria la mejor, es vender
primero su auto y después, con el efectivo en la mano, buscar una buena
oferta.

Aqui tendria la ventaja de que, al tener el efectivo puede aprovechar la oferta
de un particular o negociar un mejor precio con una agencia. Sin embargo, en
las condiciones actuales puede llevarse una sorpresa. Lo que ocurre es que
usted entregara su auto a un precio aparentemente conveniente, quedando-
se con la urgencia de sustituirlo.

Antes de vender seguramente usted habia definido el auto que pensaba
comprar, asi como el costo que estimaba pagar. Pero a la hora de la verdad,
las ofertas disponibles, si bien estan dentro del rango de precio presupuesta-
do, no le ofrecen un vehiculo en el estado de uso que usted busca.

Y si actualiza sus pretensiones, para aproximarse a un auto en mejores condi-
ciones, se va a encontrar con que requiere un presupuesto muy diferente al
previsto.

Queda entonces en la obligada situacidon de adquirir un vehiculo en peor es-
tado que el vendido, teniendo que desembolsar, ademas, una mayor canti-
dad para comprarlo.

Aqui es importante considerar que, toda vez que usted no es un comerciante
de autos, no podria asignar un verdadero valor para su unidad hasta haber
completado la operacidn que le interesa, o sea, mejorar su vehiculo personal
mediante una inversién razonable.

Me explicaré con un ejemplo. Suponga que tiene un sedan del 2003, que esta
en condiciones normales de uso, aunque requiere llantas y pronto exigira una
reparacion del clutch. Después de investigar el mercado, asume que un pre-
cio conveniente seria de 60,000 pesos y para su sorpresa logra venderlo en
esa cantidad.

Ahora usted buscara un auto del mismo tipo, modelo 2006, que segun lo in-
vestigado tendria un costo de 90 a 95 mil pesos. Comienza a ver ejemplares y
descubre que tienen mas kilometraje, mas desgaste y peor trato que el suyo.
Existen opciones en mejor estado si se enfoca en modelos 2008, pero su co-
sto se dispara a 140,000 pesos.

Toda vez que para esta cantidad no estaba preparado, empieza a parecer una
mala decisidn haberse apresurado a entregar su auto, al cual, con 10,000 pe-
sos le hubiera comprado el clutch, los frenos y las llantas.
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Por ello vale la pena traer a Einstein a nuestra platica y dejarle que nos diga
que todos los valores son relativos. Su auto, para usted, tiene un valor relati-
vo, mismo que depende de la compra que hara para sustituirlo.

Como vender

No me tardaré mucho en darle la Unica opcion aceptable: al contado y en
efectivo.

Decian los comerciantes antiguos que no es lo mismo vender bien que cobrar
bien. Finalmente lo que importa es que el efectivo llegue a sus arcas.

Asi que no considere la posibilidad de otorgar un crédito por 30 dias, ni si-
quiera por tres dias. Los panteones comerciales estan llenos de cruces de
personas que creyeron hacer un buen negocio al vender a crédito, pensando
que la honestidad y la promesa del deudor bastaban para garantizar su sol-
vencia.

Un particular no puede darse el lujo de quedar expuesto a los vaivenes del
dinero. Basta con decir lo siguiente; usted confia en la palabra de quien le
pide el crédito, pero que éste le pague no depende exclusivamente de él
mismo, sino de la circunstancia que espera le va a proveer de dinero. Si esta
circunstancia fracasa, usted se quedara con una bonita disculpa.

Y estoy hablando tan sélo de la fortuna de un hombre honesto; pero {Qué
pasa con los deudores profesionales?, aquellos que al comprar ruegan que se
les tenga confianza y garantizan hasta con la vida su certeza de pago, son los
mismos que luego, cinicamente, lo envian a la quiebra con disculpas “aguan-
tame un poquito mas, no me han pagado tampoco a mi” o bien, “hazle como
quieras, no tengo dinero”.

Si para vender usted se encuentra con la insolvencia del posible comprador y
quiere favorecerlo sin correr riesgos, usted tiene dos opciones para no dejar
ir el negocio:

La primera es comprometerse a esperarlo el plazo que menciona, mediante
una aportacién simbdlica (digamos del 10%) pero sin entregarle el vehiculo ni
los documentos; en el entendido de que, si al llegarse el plazo no se entrega
el resto del dinero, el comprador perdera su depdsito y usted quedara en li-
bertad de seguir promoviendo su auto. El encaje fungira como indemnizacién
por el tiempo perdido. Incluso puede hacerse una carta de promesa de venta
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fijando los términos. Insisto, ni vehiculo ni documentos. Si le entrega el vehi-
culo, aunque conserve la factura, esta perdido.

La segunda es sugerirle al comprador que consiga el dinero mediante un
préstamo bancario y ofrecerse a compartir con él los gastos financieros por el
plazo que pedia. De este modo usted estard haciendo un descuento adicional
de mil o dos mil pesos, pero recuperando su dinero de inmediato.

Si ninguna de las dos opciones le parecen justas al comprador, entonces pon-
ga su mejor cara, dé las gracias y retirese. Mas vale quedarse con un auto no
vendido que con una fragil promesa de pago.

Otra opcion igual de mortal que la anterior es aceptar un cheque. Pero aqui
hay menos problema. Ofrézcase a acompafiar a la persona de la chequera al
banco para que él mismo lo convierta en efectivo.

No importa que lo tilden de anticuado o poco habil en los negocios, si usted
baja la guardia, asi sea un momento, podrian dejarlo con un palmo de narices
y todo lo que hemos venido hablando se iria a la basura.

Tomar un auto a cambio

Esta es una buena posibilidad para la persona que comercia con vehiculos,
pues puede ganar con las dos unidades. Pero para el particular que por ex-
cepcion se introduce en el mercado de los autos, es una mala opcion. Usted
estd buscando un auto mejor y de mayor precio, asi que no viene al caso per-
der el tiempo y arriesgar parte de su dinero.

La excepcidn seria si usted esta buscando un auto de menor valor, o bien, si
el comprador le ofrece un auto como el que usted busca. En este caso, podria
llevar alguna ventaja, pero valodrelo bien, en esta operacion pasara de vende-
dor a comprador y entonces tendra que seguir todo el proceso del que
hablamos antes.

Aspectos legales al vender

Al vender usted un vehiculo se hace responsable de su legal procedencia. Eso
no sera problema, puesto que usted verificd en su momento la legalidad del
mismo y no tiene dificultad para acudir ante las autoridades para efectuar el
tramite de compra venta.
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Aqui el problema es en otro sentido. Tanto si vende a un negocio establecido
como a un particular, nunca entregue el vehiculo y su documentacién dejan-
do la tarjeta y las placas de circulacion a su nombre.

Considere que el vehiculo podria verse involucrado en un siniestro, o en un
ilicito y en ese caso usted seguiria respondiendo por el mismo.

Por ello le sugiero encarecidamente. Si va a entregar el vehiculo a un negocio
establecido, retire sus placas y vaya a la dependencia correspondiente para
tramitar la baja de las mismas. Tendra que regresar y entregar una copia al
comprador para que gestione un permiso provisional de circulacion mientras
lo vende. Va a gastar 34.00 mas un par de taxis, pero podra retirarse tranqui-
lo.

En el peor de los casos, si lo convencen de que no retire sus placas, ofrecién-
dole una responsiva formal por un plazo corto, podra aceptarla; con ella di-
rijase a la oficina en cuestidon y tramite una baja administrativa (le van a pedir
gue la solicite por escrito). Esto le libera oficialmente de cualquier responsa-
bilidad ulterior.

En el caso de que esté vendiendo a un particular no acepte opciones; entre-
gue la documentacién en la ventanilla correspondiente y espere a que el
comprador haga el tramite y el pago de compra — venta. Luego pidale una
fotocopia del recibo oficial.

Estoy consciente que esto es menos confortable que simplemente entregar
auto y documentos y confiar en que los tramites se haran oportunamente,
pero créame, agradecera por el tiempo que invirtié al dejar todo en orden.
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Algunos enlaces de interés

http://www.profeco.gob.mx/encuesta/brujula/bru

i 2005/b01 autosusados.asp

Enlace con PROFECO rela-
cionado con la compra de
autos usados.

http://www.vasseguro.com.mx/

Cotizacién de podlizas de se-
guro en linea.

http://opinion.mercadolibre.com.mx/vehiculos/

Opinidn de usuarios de vehi-
culos por marca y modelo.

http://www.anumex.com/

http://soloautos.com.mx/index/index.php

http://www.seminuevos.com/

Portales recomendados, por
su cobertura y seriedad, para
buscar y vender autos

http://www.repuve.gob.mx/ciudadania/

Enlace con el Registro Publi-
co Vehicular para verificar
estatus legal de vehiculos
nacionales.

http://www.eldiferencial.com.mx/index.php?optio

n=com content&view=article&id=6077:en-una-
tercera-parte-de-los-autos-compactos-y-
subcompactos-en-mexico-es-mas-caro-comprar-
sus-refacciones-nuevas-que-adquirirlo-
nuevo&catid=1:actualidad&Itemid=2

Articulo interesante sobre el
costo de las refacciones para
subcompactos en México.

http://noticias.prodigy.msn.com/nacional/articulo.

aspx?cp-documentid=24894349

Articulo Notimex sobre el
incremento de ventas de
usados en 2010
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